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PRESENTACIÓN 
 
El presente documento sistematiza la experiencia de cuatro instituciones promotoras del 
desarrollo rural  en el Perú, específicamente en lo que se refiere a casos exitosos de 
intervención para el fortalecimiento de la asociatividad empresarial rural y la promoción de 
cadenas de valor. En ese sentido, se aborda  el trabajo de CARE Perú, CIP-INCOPA, HELVETAS 
Swiss Intercooperation PERÚ y PRISMA, instituciones socias de la Alianza de Aprendizaje 
Perú, que tienen una importante trayectoria reconocida por las entidades públicas, el sector 
empresarial, la academia y la cooperación técnica y financiera internacional. 
 
Estas instituciones tienen la cualidad de estar presentes en diversas regiones del país, 
especialmente donde residen pobladores rurales pobres y pobres extremos. En esos 
contextos han desarrollado modelos de intervención, estrategias y herramientas con enfoque 
de mercado, que han conducido a resultados concretos y cuyo conocimiento aporta factores 
de éxito, puntos críticos y lecciones aprendidas que, en suma, conforman el contenido que 
se ofrece a lo largo de estas páginas.  
 
Asimismo, a fin de ampliar información y sustento sobre las experiencias recogidas, en el 
anexo se incluye  un análisis complementario de cuatro casos exitosos de asociatividad 
empresarial rural generados a partir de ellas: 1) Asociación de productores de ganado vacuno 
en Puno (CARE-Programa REDESA), 2) Asociación de productores de papa en Apurímac (CIP-
INCOPA-CAPAC Perú), 3) Asociación de productores de Cuyes en Cajamarca (Helvetas) y 4) 
Asociación de productores de menestras en Apurímac (PRISMA SAP). 
 
Cabe destacar que este  producto es el primero de dos estudios desarrollados gracias a la unión 
de voluntades entre el Ministerio de Agricultura y Riego (MINAGRI), el Programa de Desarrollo 
Rural Sostenible de la Cooperación Alemana al Desarrollo (PDRS-GIZ) y la Alianza de Aprendizaje 
Perú, a través de su Coordinación y del equipo de trabajo conformado por IICA, CIP-IssAndes, 
Lutheran World Relief  y Sierra Exportadora, además de las instituciones ya mencionadas, 
quienes comparten el propósito de superar el problema de la baja competitividad de la pequeña 
y mediana agricultura.  
 
En ese marco, se espera que  este documento sirva de referencia para la elaboración de una 
“Guía de promoción de la asociatividad empresarial rural” cuyo objetivo es mejorar las 
capacidades de promotores públicos y privados para orientar procesos de fortalecimiento de la 
gestión socioempresarial de pequeños y medianos productores para la vinculación mercados, 
bajo un enfoque de espacio territorial y de cadenas productivas. 
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MARCO DE REFERENCIA 
 
La asociatividad y el desarrollo      
 
La asociatividad es un medio para articular a los productores no organizados, y posibilitar su 
acceso al mercado con ventajas empresariales, tecnológicas y capacidad de generar mejores 
ingresos  reduciendo la pobreza rural.  
 
Las cadenas productivas están operando sin la inclusión de los productores rurales 
empobrecidos, para revertir esta situación se requiere conocer y capitalizar  experiencias 
desarrolladas por las entidades de desarrollo, sistematizar sus enfoques, estrategias y 
herramientas; para adecuar a los requerimientos de los profesionales del sector agrario que 
tiene una nueva tarea de impulsar la asociatividad y posibilitar el desarrollo de las 
poblaciones rurales empobrecidas. 
 
Objetivos y metodología del estudio 
 
Los objetivos propuestos a alcanzar en el siguiente trabajo son los siguientes: 
 
 
La metodología aplicada se presenta en el siguiente gráfico 
 
 
Diagnóstico  Procesamiento  Formulación 
 
   
 
  
 
Revisión de información 
secundaría  
  
Procesamiento de la 
información: fichas de 
resúmenes  
Redacción de propuesta 
(Versión preliminar) 
 
Entrevista a jefes de 
proyectos para 
sistematizar  experiencias 
sobre organización 
(públicos / privados)   
Tabla: Fortalezas y 
debilidades de las 
experiencias desarrolladas 
 
 
Validación de avance: MINAG 
/alianza aprendizaje 
Conclusiones de las 
experiencias desarrolladas 
Retroalimentación de la 
estructura 
Revisión de información 
secundaria  
Listado de factores de 
éxito  
Preparación de informe final. 
Elaboración de fichas 
resumen por experiencia 
  
 
  
Validación final y 
presentación de informe 
final. 
Taller: equipo de 
coordinación 
  
     
 
General Específicos 
Sistematización de metodologías desarrolladas 
y validadas por entidades públicas y privadas, 
que han estado orientadas a la promoción de la 
asociatividad rural empresarial y definición de 
procesos y factores de éxito de organizaciones 
rurales que han alcanzado éxito asociativo. 
 
Sistematizar enfoques, estrategias y 
resultados en negocios agrarios 
propuestos e implementados por 
instituciones promotoras del desarrollo. 
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Concepto de organización 
 
Las organizaciones son sistemas diseñados para lograr metas y objetivos por medio del uso de 
recursos (humanos, tecnológicos y económicos). Están compuestas por subsistemas 
interrelacionados que cumplen funciones especializadas que deben orientarse a cumplir con 
los objetivos propuestos. Se define también como grupo social compuesto por personas, 
tareas y administración, que forman una estructura sistemática de relaciones de interacción, 
tendientes a producir bienes y/o servicios para satisfacer las necesidades de una comunidad 
dentro de un entorno y así poder satisfacer su propósito distintivo que es su misión. 
El ciclo de vida de una organización está influenciado por los diversos elementos internos 
que la integran: el liderazgo, las prioridades, la organización administrativa, los métodos de 
trabajo, los fondos y los recursos disponibles, la motivación, las fuentes de conflicto, los 
servicios ofrecidos, etc. A su vez estos elementos están sometidos a la influencia de factores 
exteriores tales como necesidades de la comunidad, fondos financieros, apoyo obtenido, 
amenazas de la competencia, etc. 
 
Para evitar que una organización sea ineficiente, poco eficaz, pierda su perspectiva, y peor 
aún, que desaparezca, el gerente debe estar atento a todos estos factores. La misión de una 
organización exige que estos elementos estén estrechamente relacionados entre sí. 
 
Instituciones seleccionadas: CARE, CIP-INCOPA, HELVETAS, PRISMA 
 
Las instituciones del presente trabajo fueron elegidas debido al trabajo integral que vienen 
realizando en nuestro país desde hace muchos años, programando proyectos en diferentes 
ejes de la vida de los campesinos pobres de las áreas rurales, ayudándolos a alcanzar una 
mejor calidad de vida no de manera asistencialista, sino haciéndolos partícipes de su propio 
desarrollo. 
 
Por otra parte, se considera que, debido a los años de experiencia de estas instituciones 
tienen trabajando con las organizaciones rurales, sus lecciones, y gestiones estarían más 
acordes al desarrollo del trabajo. 
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EXPERIENCIAS ANALIZADAS 
 
CARE. Programa Redes Sostenibles para la Seguridad 
Alimentaria REDESA 
 
Datos generales 
 
VARIABLES INFORMACIÓN 
NOMBRE DE LA 
INSTITUCIÓN 
CARE PERU 
PROGRAMA 
Redes Sostenibles para la Seguridad Alimentaria 
REDESA 
ÁMBITO DE ACCIÓN 
Ayacucho, Ancash, Cajamarca, Huancavelica, 
Apurímac, La Libertad y Puno. 
POBLACIÓN OBJETIVO 
Familias que se encuentran en situación de pobreza 
y pobreza extrema. 
 
 
Care inició su trabajo en el Perú en 1953. Desde entonces trabaja en el desarrollo de 
comunidades pobres y excluidas en el país, aplicando sus principios programáticos: promover 
el empoderamiento; trabajar en sociedad con otros; asegurar y promover la responsabilidad; 
oponerse a la discriminación y a toda forma de violencia; y buscar resultados sostenibles.  
 
Para el periodo 2002-2006, CARE PERÚ inicia el Programa REDESA con una concepción 
diferente en lo que a Programas de Seguridad Alimentaria se refiere, basado en el 
fortalecimiento de las capacidades de los actores, y que se caracteriza por la ruptura con los 
modelos de intervención de corte asistencialista que están marcados por la entrega gratuita 
de servicios y productos (como por ejemplo la entrega de alimentos). 
 
El Programa "Redes Sostenibles para la Seguridad Alimentaria", REDESA, ejecutado en el 
marco del Programa Título II de USAID, inició sus actividades en el 2001. Tiene como objetivo 
principal la reducción de la desnutrición crónica en niños menores de tres años, en las zonas 
de intervención. 
 
Es programa desarrollado en los departamentos de Ayacucho, Cajamarca, Ancash, Huaraz y 
Puno. REDESA utilizó el concepto de subcorredor para integrar el desarrollo socio económico 
de las zonas de intervención. De esta manera desarrolla su intervención en los siguientes 
subcorredores económicos, alcanzando 120 distritos y 1,904 comunidades: 
 
•  Ayacucho: Subcorredor Huamanga, Andahuaylas, Acobamba. 
•  Cajamarca: Subcorredor Celendín, Valle Alto Jequetepeque, Cajabamba. 
•  Huaraz: Subcorredor Huari, Huaylas Norte, Huaylas Sur. 
•  Puno: Azángaro, Huancané, Melgar. 
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Recursos 
     
     El financiamiento aprobado por FONDOEMPLEO para los tres años fue de S/.1,193,000. 
Manejado por un equipo de tres profesionales y cinco técnicos extensionistas, con la 
coordinación de apoyo de la oficina de Lima, y la participación de 3,170 familias. 
 
Objetivos del Programa REDESA 
 
El propósito de REDESA fue el de mejorar la calidad de vida de 322,136 personas, que 
representan a 58,570 familias pobres de los departamentos de Cajamarca, Ancash, Ayacucho 
y Puno, aumentando su seguridad alimentaria. 
 
A fin de lograr su propósito, el programa definió dos objetivos específicos: 
 
Objetivo 1. Incremento sostenible en los ingresos de las familias pobres. 
 
El resultado esperado para el año 2006, es el aumento del 25% en los ingresos familiares. 
 
Objetivo 2: Las condiciones de salud y nutrición de las familias pobres, especialmente de 
los niños menores de 3 años, mejoran en forma sostenible 
 
El resultado esperado al año 2006 fue la reducción de la incidencia de enfermedades 
diarreicas agudas en una tercera parte (del 29% al 20% para el año 2006). 
 
Modelo de intervención 
 
El énfasis del análisis de esta experiencia se centrará en el objetivo 1. 
 
Tomando como referencia el objetivo estratégico 1, esta experiencia se planteó los 
siguientes resultados para la comprobación de la hipótesis del incremento de los ingresos: 
 
Las familias pobres tienen acceso competitivo a los mercados 
 
La hipótesis que el acceso a los mercados de las familias pobres contribuirá de manera 
efectiva al incremento de los ingresos es perfectamente válida.   
 
Las actividades asociadas a este resultado son las siguientes: 
 
a. Desarrollar proyectos comerciales pilotos y luego expandir progresivamente sus efectos a 
escala comercial, junto con entidades públicas y privadas. 
b. Capacitar a grupos de pequeños productores a fin de mejorar la productividad, la 
calidad, el acceso a los mercados y la competitividad. 
c. Promover la participación de los productores en ferias y otros recintos comerciales. 
 
 
Las Entidades privadas proveen asistencia técnica asequible a los pequeños 
productores 
 
Esta hipótesis descansó en el compromiso de terceros requiere establecer alianzas. Se 
plantea la capacitación de los denominados Proveedores de Asistencia Técnica (PATs) locales 
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para que brinden la asistencia técnica requerida por los pequeños productores. El rol que 
juegan los PATs locales debe ser muy significativo.  
 
Se plantearon las siguientes actividades: 
 
a. Capacitar y fortalecer a los proveedores locales de asistencia técnica. 
b. Establecer un mecanismo de acreditación para calificar a los proveedores de asistencia 
técnica. 
c. Promover el uso de los servicios de asistencia técnica privada. 
d. Facilitar el acceso de las familias a servicios de desarrollo empresarial. 
 
 
Las instituciones locales se organizan para promover la competitividad en sectores 
económicos prometedores 
 
La conformación de una red de apoyo institucional a las actividades económicas de las 
organizaciones de productores es de vital importancia.  
 
Se plantearon las siguientes actividades: 
 
a)  Crear un fondo cofinanciado en apoyo a las iniciativas locales de seguridad alimentaria. 
b)  Organizar asociaciones de productores y comerciales a fin de mejorar la competitividad. 
c)  Capacitar a los pequeños productores en liderazgo empresarial. 
 
Cabe mencionar que en Julio de 2002, la actividad b) fue cambiada  por Promoción de 
iniciativas de concertación y de organizaciones de segundo nivel. Planteada de esta manera, 
la ejecución de la actividad sí contribuye al logro del resultado intermedio 3. 
 
 
Las familias pobres acceden a un financiamiento en actividades económicas1 
 
Lograr que las familias pobres accedan a un financiamiento de sus actividades económicas, 
es difícil. La ejecución de todas las actividades programadas, no necesariamente va a 
facilitar el acceso de las familias pobres al crédito. 
 
a. Promocionar los servicios financieros para las familias pobres y los pequeños productores. 
b. Facilitar la creación de nuevas formas de acceso al crédito. (Esta actividad fue cambiada 
en julio del 2002). 
c. Sistematizar las experiencias de promoción y creación de nuevas formas de acceso al 
crédito. 
 
El siguiente gráfico resume el modelo de intervención de REDESA: 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
1 Este RI fue cambiado en Julio del 2002, aunque no hay registro oficial del cambio. 
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Modelo de intervención estratégica del programa 
 
 
La experiencia de REDESA en Puno:”preengorde y comercialización de ganado 
vacuno” 
 
Objetivo general: 
 
 Buscar el incremento de los ingresos económicos de las familias rurales pobres para 
buscar mejorar su seguridad alimenticia. 
 
Objetivos específicos: 
 
 Promocionar el desarrollo de capacidades dentro de la actividad de engorde y 
comercialización de ganado vacuno,  para así generar mayores ganancias. 
 Fortalecer el comercio sostenible de los productores. 
 Garantizar el desarrollo de conocimientos y habilidades generados en el proceso de 
capacitación y asistencia técnica. 
 Reforzar la organización de los productores que presenten capacidad para gestionar 
proyectos productivos en beneficio de sus asociados. 
 
Esta experiencia se orientó a trabajar con las familias productoras de la zona, cuya actividad 
económica principal es la ganadería. Se trataba de aprovechar la oportunidad de mercado, 
sobre todo en el ámbito de las  ferias semanales de Taraco y Huancané, que abastecen a los 
mercados de Lima y Arequipa. 
 
Cuando empezó la experiencia, la feria semanal de Taraco ofertaba 300 cabezas de ganado 
semanal con destino a Lima, Arequipa, Juliaca, Cuzco, etc. Después de dos años de 
promocionar el engorde y la comercialización de ganado vacuno, se comercializan 540 
cabezas de ganado. 
 
Algunas de las comunidades del distrito de Huancané, se dedican a la crianza y engorde de 
vacunos desde hace más de 20 años. Muchos de los animales criados eran comercializados 
como ganado de buena calidad en apenas seis o 18 meses. La actividad se desarrollaba 
individualmente, sin organización por objetivos, basándose en consideraciones técnicas de 
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sanidad puntuales, pero no integrales, en una alimentación no suplementada, en la 
comercialización efectuada al tanteo y de manera informal en ferias locales y a través de 
intermediarios. Asimismo, la falta de conocimientos y estandarización de los precios de 
venta del productor. 
 
De acuerdo a los datos proporcionados por los productores del distrito de Huancané el 
trabajo de engorde de vacunos no era nuevo, pues ya había intentado implementarse con el 
auspicio de instituciones como PRADERA y PAMPA (proyectos de desarrollo implementados en 
la zona). 
 
La metodología de trabajo aplicada por CARE se divide en cuatro componentes básicos: la 
formación y el fortalecimiento organizacional; el desarrollo de capacidades técnico 
productivas; la articulación comercial; y el monitoreo y la evaluación.  
 
 
Estrategias utilizadas 
 
Las siguientes son las estrategias de desarrollo económico que se aplicaron: 
 
 Estrategia de desarrollo territorial 
 
En la práctica se realiza un balance de las actividades familiares y la suma de estos se 
plasman en los planes comunales. Se busca determinar rutas y priorizar proyectos que 
apunten hacia una visión de desarrollo del espacio territorial; tiene carácter participativo y 
técnico y alineado a las potencialidades locales. 
 
El mapeo realizado se entregó al gobierno distrital, como una forma de hacer visible el 
potencial productivo y las necesidades para el desarrollo de los negocios y que están 
plasmadas en los planes comunales. A nivel distrital, se fortalece el espacio de concertación 
local con el objetivo de conseguir la ejecución de proyectos cofinanciados entre el gobierno 
local y la institucionalidad pública y privada. En este mismo sentido, se trabaja a nivel 
provincial y regional. 
 
Para la operativización se han desarrollado una serie de herramientas. El siguiente gráfico 
resume el enfoque que se viene aplicó para el manejo del territorio. 
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Gráfico. Estrategia de Desarrollo  
    
 
 
 Organización y gestión de cadenas productivas 
 
Dentro de la línea de Generación de Ingresos Económicos de REDESA, un resultado central 
era la articulación al mercado de los pequeños productores como factor catalizador de 
mayores ingresos. Este resultado se complementa con el desarrollo de servicios de asistencia 
técnica que den soporte a las actividades productivas en forma sostenible, la promoción del 
crédito y el apoyo a iniciativas locales orientadas hacia la competitividad.  
 
Esta orientación al mercado ha obligado a definir ámbitos, participantes y actividades 
económicas a trabajar a partir de un relacionamiento con actores internos y externos de 
mercado, utilizándose las siguientes estrategias: 
 
Identificación de productos existentes en la zona con los siguientes criterios: (1) Tamaño 
de mercado, (2) Rentabilidad, (3) Potencial productivo e (4) Impacto social. 
 
Relacionamiento directo con empresas compradoras, identificando sus demandas a nivel 
de calidad, precio, frecuencia, etc. 
 
Relacionamiento con expertos regionales e instituciones estableciendo ventajas 
comparativas del territorio y prioridades regionales.  
 
Una vez definidos los enfoques, los productos y los ámbitos se trata de establecer una 
estrategia de intervención. La formación de cadenas productivas se convierte entonces en 
una de las alternativas metodológicas centrales del Programa, por los siguientes motivos: 
 
 Se estableció en el plan de actividades desde el diseño del Programa, la realización del 
diagnóstico de la cadena de valor de los productos de mayor rentabilidad. 
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 Algunas de las instituciones locales que comienzan a formar redes alrededor del Programa 
tienen al enfoque de cadena como un enfoque de trabajo (aunque sin propuesta 
metodológica). 
 El enfoque de cadena plantea la integración de los actores presentes en un producto para 
trabajar sobre objetivos comunes. Es una ruta para mejorar la articulación al mercado, el 
acceso al crédito, el fortalecimiento de sistemas de soporte y la participación local en 
iniciativas de competitividad. 
 
El siguiente gráfico resume las diferentes variantes que pueden existir al aplicar este 
enfoque. 
Gráfico de cadenas productivas 
           
 
 Desarrollo de mercados de asistencia técnica privada 
 
Uno de los aspectos claves a fortalecer son los servicios a la producción agropecuaria. 
Información reciente del Ministerio de Agricultura (MINAG) en relación a la  asistencia 
técnica, muestra que el 92% de los productores no recibe asistencia técnica en sus 
principales cultivos. Ello muestra el insuficiente nivel de atención a la demanda de servicios 
de los productores, especialmente por parte de operadores del sector privado. 
 
Un análisis más detenido de los problemas que limitan el desarrollo del mercado de servicios 
arroja las siguientes conclusiones.  
 
Por el lado de la demanda, se destacan los siguientes: i) incapacidad de pago de los servicios 
de una gran parte de los pequeños productores; ii) tradición de provisión gratuita por parte 
del sector público y de la cooperación técnica internacional, que genera un rechazo al pago 
por los servicios bajo formas de provisión privada; iii) escasa valoración de los servicios de 
innovación para la mejora de la competitividad; y iv) escasa información sobre aspectos 
básicos de la provisión de los servicios y sus ventajas. 
 
Por el lado de la oferta, se destacan los siguientes: i) limitada oferta, al existir escasos 
proveedores privados, especialmente en la Sierra y Selva; ii) poca experiencia de estos 
proveedores para atender a pequeños productores rurales; iii) dificultades de los 
proveedores para acceder a conocimientos e información técnica que les permita mantener 
una oferta de calidad. 
 
Cadenas productivas
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En este contexto, el trabajo se orienta a fomentar el desarrollo y consolidación de 
Proveedores de Asistencia Técnica (PATs). Para las actividades de mayor rentabilidad se 
trabaja con los denominados PAT profesionales que ya tienen experiencia en el manejo de 
servicios. Para las líneas pecuarias y de productos lácteos se viene trabajando con los 
denominados PAT comunitarios (jóvenes líderes comunales que son capacitados para brindar 
servicios de asistencia técnica).  
 
En esta experiencia en particular participaron 95 grupos, cada uno organizados en comités 
de productores de pre-engorde y comercialización de vacuno. La experiencia involucró a 
1,329 productores, provenientes de seis distritos de las provincias Huancané y Moho, 
apoyados en muchos casos por sus tenientes gobernadores para la promoción e inicio del 
Subsector2. 
 
Además de los grupos organizados, participaron organizaciones de segundo nivel 
consideradas como asociaciones distritales de pre-engorde de vacunos ubicadas en 
Huancané, Huatasani y Huayrapata, y que conforman la Asociación Central de Productores y 
Comercialización de Ganado Vacuno Huancané – Moho, es una asociación que agrupa y asocia 
a todo los comités, a los productores de los seis distritos y a las tres asociaciones distritales. 
 
De otro lado, participaron en el proceso, los PATs profesionales3 y comunitarios4; diversas 
instituciones públicas y privadas como la Municipalidad Provincial de Huancané; la 
Municipalidad Distrital de Huatasani; el Gobierno Regional de Puno; e instituciones que 
ofertan micro créditos locales como La Red Rural Huancané y la  Caja Rural los Andes. 
 
Para el desarrollo de la experiencia, fue necesario establecer 3 componentes que definirían 
todo el trabajo de la experiencia: 
 
Formación y fortalecimiento organizacional 
 
Para el desarrollo de este componente, se partió de la idea de trabajar primero con los 
grupos de interés -conformados por los productores más activos y dinámicos, que apuestan 
por la mejora de sus ingresos económicos y condiciones de vida-, antes que con la 
comunidad. Para lograrlo, se realizaron diversas actividades, se establecieron los logros 
obtenidos, las dificultades presentadas y los resultados no considerados. 
 
Desarrollo de Capacidades Técnico Productivos 
 
Durante el proceso se buscaron las técnicas y formas más eficaces de realizar el engorde de 
vacunos, en el menor tiempo posible, pero obteniendo las mayores ganancias por el peso 
vivo diario. Para esto se  aprovecharon los recursos locales que contribuyeran a la 
sostenibilidad de la actividad y que le permitiera a las familias participantes de la 
experiencia mejorar su nivel de vida (salud y alimentación) y su condición socio económica.  
 
 
 
 
                                                 
2 Subsector se refiere a la actividad económica, en este caso engorde de ganado vacuno 
3PATs profesionales son consultores de CARE que apoyan directamente el desarrollo del Subsector 
4PATs comunitarios, son productores líderes formados y/o fortalecidos por CARE como técnicos agropecuarios. 
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Articulación Comercial 
 
El comercio es el momento más importante dentro de toda esta cadena productiva, pues es 
cuando se demuestra el nivel de competencia que poseen los productores y su capacidad 
para negociar el precio y generar ganancias propias. Para esto, se desarrollaron una serie de 
actividades que iban desde la asesoría de los precios de comercialización hasta la 
información de los precios de mercado según el destino del producto. Así mismo, se 
puntualizaron los logros obtenidos, las dificultades encontradas y los resultados inesperados, 
factores que contribuyeron a encontrar un camino común hacia la comercialización de los 
productos. 
 
A partir del año 2002 se promovió la participación en las ferias dirigidas a los productores 
para que comercialicen su ganado, en este caso, fueron las ferias semanales de Taraco y 
Huancané, los días jueves y domingo respectivamente. Al mismo tiempo, se entregó a los 
productores información de mercado, precios y destino del producto, según la calidad del 
mismo.  
 
Se impulsó que el productor aprendiera a pesar su propio ganado, determinando así el precio 
de comercialización, según su peso vivo. A pesar de los conocimientos adquiridos sobre el 
tema, fue necesario que los técnicos acompañasen a los productores, presentando a los 
comerciantes que abastecen los mercados de Lima y Arequipa, para que el trato sea directo 
y no a través de intermediarios. 
 
Se realizaron ensayos de comercialización basados en una estrategia de concentración de la 
oferta, en la que el ganado, de  preferencia toros con un peso vivo mayor, fueron enviados 
directamente a los camales de Yerbateros y Colonial, en Lima, a través de un comerciante 
local que abastece los mercados limeños, y con la participación de un representante del 
grupo de interés, que interviene con la intención de obtener información relacionada al peso 
y liquidación de precios. 
 
Se realizaron las siguientes actividades: 
 
 Asesoría para determinar los precios de comercialización 
 Promoción de participación en ferias para que los comerciantes pacten directamente sus 
precios. 
 Acompañamiento inicial en el proceso de comercialización. 
 Impulso del acercamiento entre productores y comerciantes. 
 Asesoría sobre los mercados, precios y destinos del producto. 
 
 
Resultados del proyecto de preengorde de ganado 
 
Logros económicos 
 
Se consiguió comercializar 1,669 cabezas de ganado en pie de buena calidad, que significó un 
valor de comercialización total de S/. 1 714,388.00 nuevos soles. El 40% del total de cabezas 
comercializadas fueron destinadas a los mercados de Lima, mientras que el 60% a los 
mercados de Arequipa, Juliaca y Cuzco. El 70% de las cabezas comercializadas, fueron 
articuladas y canalizadas en las plazas de Taraco y Huancané, a través de comerciantes 
directos que abastecen los mercados de Lima y Arequipa. Esto generó mayores ganancias 
para el productor, pues evitó al intermediario, que se lleva un aproximado de 400 soles por 
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contacto realizado. Esta actividad generó un total de 28 empleos, con una rentabilidad 
promedio del 35%.  
 
Estos aspectos fueron documentados en un plan de negocios, un boletín informativo sobre la 
experiencia de pre-engorde y comercialización de vacunos, y en un plan de capacitación y 
asistencia técnica. Además, como fuente de verificación de información, se desarrolló una 
base de datos automatizada. Como protagonistas de este componente resaltan los 
especialistas y productores de la zona que delimitaron el contacto comercial, la asesoría, y 
el uso de materiales como la balanza electrónica para la fijación de precios.   
 
Resumiendo, los principales logros económicos obtenidos fueron: 
  Cerca del 70% de los productores manejan directamente sus precios. 
  Cerca del 60% de productores participan en la principal feria de comercio (Taraco) a 
través de la concentración de la oferta. 
  Se comercializaron 1,629 cabezas de ganado. 
  Se registró más de un millón y medio de soles  como producto de la comercialización de 
ganado vacuno. 
  Se generó más de un 36% de rentabilidad. 
  Se generaron 28 empleos. 
  Se formuló un plan de negocios para el engorde de ganado vacuno. 
 
Logros en la organización 
 
 Comité de Productores: Organizados como grupos de interés. Se alcanza un total de  95 
grupos de interés consolidados y operando.  
 Asociaciones Distritales: Se formaron las asociaciones distritales de Huancané, Huatasani y 
Huayrapata, que agrupan a los grupos de interés del distrito. Huatasani posee personería 
jurídica.  
 Asociación Central: Creación de la Asociación Central Huancané - Moho, con personería 
jurídica. Asocia las dos organizaciones anteriores. 
 95 grupos de interés consolidados y operando. 
 La Asociación Central de Productores de Pre-engorde de Vacunos de Huancané y Moho, 
formada y fortalecida. 
 Tres asociaciones distritales de engorde de vacunos formadas y fortalecidas. 
 Incorporación de dos municipalidades con recursos propios para el desarrollo del programa 
de engorde de vacunos usando la estrategia de CARE Perú. 
 
Logros en tecnología 
 
 Construcción de 100 cobertizos para vacunos, impulsado por el Gobierno Regional de 
Puno, y gestionado por la Asociación Central de Pre-engorde de Vacunos, bajo la asesoría 
de CARE Perú. 
 Cuarenta cobertizos programados para su implementación, implementados por la 
Municipalidad Provincial de Huancané y gestionados por la Asociación Distrital de 
Huancané, asesorada por CARE Perú. 
 Tres asociaciones distritales gestionando proyectos de engorde de vacunos ante el 
Gobierno Regional de Puno. 
 La participación de instituciones como los gobiernos locales, el gobierno regional y 
diversas entidades financieras. 
 Plan de capacitación según las ventajas comparativas. 
 Generación de habilidades de engorde vacunos en un 60%. 
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 Masiva participación de los productores (1,329 en total). 
 40 PATs formados y vinculados a la actividad y que garantizarán la continuidad del 
proyecto. 
 Incremento del peso vivo diario. 
 Rápida adopción y aplicación de tecnologías, a través de pasantías. 
 Diseño de dos tipos de pasantía: externas e internas. 
 Disminución del tiempo de producción de ganado de buena calidad (entre los dos y tres 
meses). 
 
Logros económicos y sociales del Programa REDESA 
 
A nivel de la experiencia global, se han podido identificar logros de acuerdo a los 
componentes de REDESA: 
 
Acceso competitivo a los mercados 
 
La medición de este resultado parte de la cuantificación del indicador “Incremento del valor 
de venta de los productos seleccionados” La información de la encuesta evidencia logros 
importantes en este resultado, a nivel global, debido a la diferencia con el monto reportado 
en la Línea Base (S/. 1,456 vs. S/. 797), lo que significaría un incremento de 82.6% en 
términos corrientes.  
 
A nivel regional se observan incrementos substanciales en Puno (237%), seguido de Ancash 
(137%) y Cajamarca (16.4%); presentándose una situación inversa en Ayacucho, donde los 
resultados de la encuesta aplicada muestran un valor inferior al de la Línea de Base (36.6%). 
 
   Valor de ventas agropecuarias- Promedio por hogar 
En soles corrientes 
      
 
 
Instituciones locales se organizan para promover la competitividad 
 
Este resultado puede ser verificado a través de diversos indicadores dentro de los cuales 
cobra relevancia la participación de la población de las comunidades en gremios de 
productores. La encuesta muestra que uno de los logros del programa lo constituye la 
organización de los productores.  
83%
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A nivel global se aprecia que el 12.9% de familias beneficiarias participa en gremios de 
productores, y a nivel regional, destaca Puno en que el nivel de participación en gremios es 
del 28.3%, seguido de Ayacucho con 9.4%. 
 
Productores que participan en gremios 
 
 
 
 
Aumento del Ingreso Familiar 
 
El objetivo Aumento del Ingreso Familiar se constituye en uno de los pilares de la estrategia 
de intervención de REDESA, con miras al  logro del fin del Programa que es el de reducir la 
desnutrición de los niños menores de 3 años.  
 
Los indicadores que permiten verificar si se están logrando los efectos esperados son: el 
valor bruto de la producción, el nivel de ingresos de las familias y el destino de los gastos de 
consumo hacia el rubro de alimentos. 
 
Respecto al valor bruto de la producción, los resultados muestran una situación sumamente 
positiva, si se confronta el grupo de beneficiarios con la línea de base. En promedio el valor 
bruto de la producción por familia del grupo de beneficiarios es de S/. 4,289, es decir 151% 
superior al registrado en la Línea de base. A nivel de corredores, por los diferenciales con la 
línea de base, los mayores impactos corresponden a Puno y Ancash (291% y 245% mayores 
respectivamente). 
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Valor neto de la producción promedio de hogar   
      
 
 
El indicador referente al nivel de ingresos de las familias muestra un correlato con la 
evolución registrado por el VBP, aunque las magnitudes son diferentes.  El promedio de los 
ingresos anuales del grupo de beneficiarios es de S/. 7,192 soles, monto superior en 87% al 
de la línea de base. 
 
El incremento de los ingresos anuales de los hogares son consecuencia del alto porcentaje 
adquirido por el rubro Ingreso neto agropecuario, en el presente año, el cual supera el 50% 
en tres corredores y es cercano al 80% en Puno. 
 
 
Ingreso anual familia. Promedio por hogar 
 
 
 
 
151%
87%
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Componentes del ingreso familiar 
 
 
 
Las asociaciones y federaciones de productores como soporte de la 
sostenibilidad 
 
De otro lado es necesario indicar que, a partir del Programa se han formado asociaciones y 
federaciones de productores, constituyéndose en un soporte para la sostenibilidad, 
fundamentalmente en el terreno económico. 
 
Las organizaciones que les vienen brindando mayores ventajas son las que se han fortalecido 
por haber alcanzado un nivel de competitividad que les ha permitido colocar sus productos  
en el mercado nacional y  en el internacional, destacando:  
 
  En Puno, la Asociación de Productores de Lácteos y sus derivados, así como las de los 
ganaderos;  
 
 En Ancash, la Asociación de Productores de Alcachofa (Huaylas Norte) y del Maíz Choclo 
(Huari);  
 
 En Cajamarca la Asociación de productores Lácteos (en Celendín) que tienen asegurada su 
venta a Gloria y Nestlé,  la Asociación de Productores de Chirimoya (en el VAJ) y el Comité 
Central de productores de menestras del Valle de Condebamba (Cajabamba);  
 
 En Huanta, la  Asociación de fruticultores del Valle de Huanta (AFRUVAH) y en 
Huancavelica  la Federación de Productores Agropecuarios.  
 
Por lo tanto para que las acciones emprendidas tengan la sostenibilidad requerida, las 
organizaciones de productores deben estar constituidas de manera sólida y la mayoría de 
pequeños productores insertados en una cadena productiva. 
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Percepción de los beneficiarios 
 
Nivel de satisfacción de los beneficiarios sobre las principales acciones de Generación 
de Ingresos: 
 
En los procesos participativos realizados, los productores -a partir de la identificación de las 
principales acciones de asistencia técnica, acceso al crédito y comercialización-, brindaron 
su opinión sobre las características de la intervención y calificaron cada una de las líneas en 
función de lo que consideraban le había brindado mayores beneficios.  La calificación 
expresa el consenso a nivel de los participantes del Subcorredor.  
 
En términos generales se puede decir que el balance de calificaciones es favorable. Las 
calificaciones regular y mala, se deben a que –en esos subcorredores- la mayoría de los 
beneficiarios consideran que las acciones realizadas no han sido suficientes, no se han 
realizado todavía y/o demandan un mayor impulso. 
 
 
         Nivel de satisfacción de los beneficiarios sobre las principales acciones de generación de 
ingresos 
ACCIONES  BUENO REGULAR MALO 
Asistencia 
Técnica 
Huari; Huaylas Sur; 
Huamanga-Chiara; 
Huamanga-
Tambillo; 
Huancavelica-
Marcas; Celendín; 
Azángaro; 
Huancané; Melgar 
Huaylas Norte :  
Cajamarca-VAJ 
 
Acceso al Crédito 
Huamanga-Chiara; 
Celendín; Azángaro 
Huari; Huaylas Norte; 
Huaylas Sur; 
Huancané; Melgar 
Cajamarca-
VAJ 
Huancavelica-
Marcas 
Comercialización 
Huaylas Sur; 
Azángaro; 
Huancavelica-
Marcas 
Huari; Huaylas Norte; 
Huamanga-Tambillo; 
Celendín; Cajamarca-
VAJ 
Huancané; Melgar 
 
 
Los productores consideran que si bien CARE ha realizado un avance en el proceso de 
inserción a los mercados, la sostenibilidad requiere que:  a) la capacitación y el 
fortalecimiento de las organizaciones de productores sea permanente; b) los diseños sean 
constantemente actualizados, con una visión moderna y globalizada (con miras a poder ser 
insertados en mercados nacionales e internacionales) y c) la relación entre el 
comercializador o exportador sea directa (disminución al mínimo de los intermediarios). 
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Lecciones aprendidas 
 
Se pueden anotar las siguientes lecciones que surgen de la experiencia: 
 
A nivel de diagnóstico 
 
Hay pocos métodos de diagnóstico de cadenas de producción. Han dado mejores resultados 
los que incorporan herramientas participativas y sencillas. El diagnóstico es una forma de 
iniciar el relacionamiento con los actores de las cadenas y alianzas productivas.  
 
Durante el diseño, es muy importante identificar a los actores y a su vez definir sus roles. 
En la experiencia esto se ha dado en el proceso, con muchas expectativas y ajustes que se 
han dado durante la puesta en marcha de una línea productiva.  
 
Es importante conocer el contexto de todos los participantes de la cadena. También es 
importante generar un entorno de confianza desde el principio para que nadie se sienta 
presionado. Es fundamental conocer hasta donde pueden participar. 
 
 
Respecto al desarrollo de capacidades 
 
La experiencia ha demostrado que el desarrollo de capacidades es el pilar fundamental en 
toda intervención que busca desarrollar una comunidad con su respectivo espacio 
geográfico.    
 
Una de las oportunidades del trabajo de formación o fortalecimiento de las alianzas 
productivas es poder elaborar planes de capacitación focalizados, ligados a paquetes 
tecnológicos (discutidos y aprobados previamente), con énfasis en los puntos considerados 
como “cuellos de botella”, donde se adicionan aspectos sobre mecanismos de negociación, 
manejo post-cosecha, comercialización, etc.  
 
En las experiencias analizadas se han dado procesos de capacitación orientados 
específicamente a los productores, y ha sido el Proveedor de Asistencia Técnica (PAT) quien 
ha asumido la capacitación a través de metodologías teórico-prácticas realizadas en los 
mismos lugares de producción. Esto ha seguido un proceso de entender y adaptar paradigmas 
culturales que han tenido, en algunos casos, distintos grados de resistencia a la innovación 
tecnológica de parte de los agricultores involucrados. 
 
Respecto al contexto 
 
En un territorio, diferentes instituciones públicas y privadas tienen a las cadenas de 
producción como parte de sus propuestas o expectativas. Muchas veces los conceptos son 
diferentes y adolecen de propuestas a nivel metodológico. 
 
Es cierto que la tipología del productor andino está cargada de asistencialismo, de 
resignación y falta de capacidades. Esta situación obliga a un trabajo aparte con los 
productores en generación de capacidades y en organización. Las actividades que se 
implementan en alianzas son un buen argumento para replantear una organización de 
productores. A medida que se visualicen resultados en la cadena de producción, existirá 
mayor respuesta a la organización. 
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Respecto al diseño y puesta en marcha de los procesos 
 
En su diseño, el programa REDESA no contempló trabajar bajo la estrategia de cadenas y 
alianzas productivas: este tema se fue desarrollando dentro del proceso cada vez con mayor 
fuerza. El fortalecimiento de las cadenas productivas y alianzas se fue desarrollando en el 
camino, convirtiéndose en una importante alternativa de aunar esfuerzos entre 
instituciones, ONG, organizaciones de base, familias, comerciantes y empresas; todas ellas 
con objetivos e intereses particulares y comunes.  
 
El mercado y el potencial ecológico son las dos condiciones más importantes a tener en 
cuenta para impulsar una cadena productiva. Entre las lecciones aprendidas del proceso de 
selección del producto se deben mencionar la importancia de priorizar productos de una 
región con potencial para cadenas productivas. Antes de iniciar con una cadena productiva, 
se debe hacer un diagnóstico de oportunidades por producto con los parámetros de mercado 
y potencial agro ecológico. Es importante probar nuevos productos mediante metodologías 
apropiadas. 
 
 
Respecto a la participación e intervención 
 
El inicio de la intervención fue facilitada por el contacto con algunos líderes de opinión en 
las comunidades, líderes que impulsaron la iniciativa y que fueron también base para el 
germen de la organización de los productores en cada una de actividades. Sin embargo, 
también se constató al inicio cierta reticencia debido a anteriores experiencias mal 
conducidas que derivaron en entes manipulados por intereses particulares, incluso de 
carácter político. 
 
Es fundamental mantener el clima de participación en la cadena. Sobre todo a nivel de 
productores con quienes se centran muchas veces las acciones.  
 
Las metodologías participativas son medulares para el éxito del proceso de desarrollo de 
capacidades y un buen aprendizaje de los temas tratados en los eventos de capacitación, la 
actitud de amplia participación crea un ambiente de mutua confianza que impulsa a los 
involucrados para realizar actividades en forma más eficiente. Como quiera que gran parte 
de la temática de capacitación es de carácter tecnológico, las demostraciones y los 
adiestramientos son ampliamente aceptados en las actividades del proceso durante el 
período de producción correspondiente.  
 
Los Gobiernos Locales sí pueden promover el desarrollo económico local. La participación de 
los gobiernos locales ha sido muy importante. La principal modalidad de participación es la 
conformación de fondos de cofinanciamiento y el apoyo a la asistencia técnica, pero hay que 
resaltar la institucionalización local de las cadenas, el apoyo político que se ha venido dando 
y que ha facilitado la ejecución de planes. Una manera de institucionalizar la estrategia de 
las cadenas a nivel de los Gobiernos Locales, ha sido la incorporación del proceso en los 
niveles de concertación y principalmente en los presupuestos participativos. 
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Respecto a la sostenibilidad de las cadenas  
 
La continuidad de las cadenas recae básicamente en la consolidación del fortalecimiento de 
las organizaciones de productores, en términos de capacidades empresariales, optimizando 
el manejo de información a todo nivel, tanto de mercado, como técnico y financiero; el 
desarrollo de capacidades locales que den soporte a la cadena permitiría una menor 
dependencia frente al mercado, puesto que empresas agroindustriales de gran envergadura 
tienden a cerrar el círculo evitando depender de terceros, buscando entonces el alquiler de 
tierras, por ejemplo.  
 
Si la idea es que un trabajo organizado en cadenas perdure entre los actores locales más allá 
de un proyecto, es necesario generar  empoderamiento traducido en un plan de continuidad. 
La continuidad debe tocar tres temas cruciales: el financiamiento a futuro, el cambio 
tecnológico y la formalización. 
 
El Ministerio de Agricultura puede formalizar una cadena productiva de manera que sea 
reconocida por el sector y pueda acceder a una serie de apoyos que se vienen generando. 
 
 
Elementos relacionados con asociatividad 
 
El trabajo de CARE, coloca como contexto las estrategias transversales referidas a desarrollo 
territorial, organización y gestión de cadenas, desarrollo de mercados de asistencia técnica 
privada. 
 
Las asociaciones y federaciones de productores como soporte a la sostenibilidad 
 
El trabajo de REDESA ha promovido asociaciones y federaciones de productores, 
constituyéndose en un soporte para la sostenibilidad del Programa, fundamentalmente en el 
aspecto económico. 
 
Las organizaciones que obtuvieron mayores ventajas son las que se han fortalecido por haber 
alcanzado un nivel de competitividad que les ha permitido colocar sus productos  en el 
mercado nacional y  en el internacional, destacando:  
 
a) En Puno, la Asociación de Productores de Lácteos y sus derivados, así como las de los 
ganaderos;  
 
b) En Ancash, la Asociación de Productores de Alcachofa (Huaylas Norte) y del Maíz Choclo 
(Huari);  
 
c) En Cajamarca la Asociación de productores Lácteos (en Celendín) que tienen asegurada su 
venta a Gloria y Nestlé,  la Asociación de Productores de Chirimoya (en el VAJ) y el Comité 
Central de productores de menestras del Valle de Condebamba (Cajabamba);  
 
d) En Huanta, la  Asociación de fruticultores del Valle de Huanta (AFRUVAH) y en 
Huancavelica  la Federación de Productores Agropecuarios.  
 
Una de las lecciones principales es que para que las acciones emprendidas tengan la 
sostenibilidad requerida, las organizaciones de productores deben estar constituidas de 
manera sólida y la mayoría de pequeños productores insertados en una cadena productiva.  
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La continuidad de las cadenas recae básicamente en la consolidación del fortalecimiento de 
las organizaciones de productores, en términos de capacidades empresariales, optimizando 
el manejo de información a todo nivel, tanto de mercado, como técnico y financiero; el 
desarrollo de capacidades locales es importante en este proceso.  
 
Si la idea es que un trabajo organizado en cadenas perdure entre los actores locales más allá 
de un proyecto, es necesario generar  empoderamiento y  la continuidad debe tocar tres 
temas cruciales: el financiamiento a futuro, el cambio tecnológico y la formalización de las 
organizaciones. 
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PROYECTO CIP - INCOPA 
 
Datos generales 
 
VARIABLES INFORMACIÓN 
PROYECTO Innovación y Competitividad de la Papa (INCOPA) 
NOMBRE DE LA INSTITUCIÓN Centro Internacional de la Papa 
SIGLAS CIP 
ÁMBITO DE ACCIÓN 
Ancash, Junín, Huánuco, Cajamarca, Cusco, Pasco, 
Ica, Huancavelica, Apurímac, Ayacucho y Puno. 
POBLACIÓN OBJETIVO 
Pequeños agricultores de la sierra del Perú que 
tienen a la papa como actividad principal de su 
sistema de producción y consumo. 
 
 
El Proyecto Innovación y Competitividad de la Papa (INCOPA) del Centro Internacional de la 
Papa (CIP), se ejecutó con fondos de la Agencia Suiza para el Desarrollo y la Cooperación 
(COSUDE) conjuntamente con una serie de socios públicos y privados, se orientó a mejorar la 
competitividad de la cadena de la papa, con énfasis en los pequeños productores, 
aprovechando las nuevas oportunidades del mercado y promoviendo el uso de la papa 
peruana, en el marco de una institucionalidad público-privada que favorezca la 
modernización del sector. 
 
 A través de su trabajo demostró que la investigación y el desarrollo se complementan de 
manera efectiva para buscar impactos positivos a nivel de los pequeños productores. De 
manera operativa, aplicó el Enfoque Participativo de Cadenas Productivas (EPCP), para 
orientar la participación de todos los actores del proceso productivo y comercial con el fin 
de generar innovaciones que mejoren la competitividad de la cadena productiva 
 
Recursos 
 
 
Fase y duración Presupuesto (US$) 
1ra. Fase: 2001-2003 618,170 
2da. Fase  2004-2007 741,175 
3ra. Fase   2007-2010 1,160,00 
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Enfoques 
 
La principal herramienta de intervención es el denominado Enfoque Participativo de Cadenas 
Productivas (EPCP), que es un método desarrollado en el Perú por el Centro Internacional de 
la Papa (CIP), en el marco de los proyectos INCOPA/Iniciativa Papa Andina, y que se orienta 
de manera abierta a involucrar a los diferentes actores de la cadena que intervienen en los 
procesos de producción, comercialización y consumo, con el fin de generar innovaciones que 
mejoren la competitividad de la cadena productiva y apoyen la generación de nuevos 
negocios que benefician a cada uno de los participantes.  
 
El EPCP procura combinar elementos de liderazgo y de toma de decisiones dentro de un 
proceso que favorece innovaciones en las cadenas productivas, basándose en un proceso 
participativo. Los resultados que se logran pueden ser nuevas reglas de colaboración y/o 
normas de calidad (innovación institucional), procesos más eficaces (innovación de proceso o 
innovación tecnológica) o nuevos productos (innovación de productos o comercial).  
 
El método considera que las señales deben venir de la demanda, poniendo énfasis en las 
necesidades, deseos y requerimientos de los consumidores. Una vez que se han identificado 
las innovaciones a este nivel, se trasladan los cambios “hacia atrás”, es decir, a los otros 
miembros de la cadena (minorista, procesador, mayorista y agricultor), de manera que se 
produce, cualitativa y cuantitativamente, un producto que responde a las necesidades del 
mercado. En el caso peruano, el EPCP ha sido aplicado en dos oportunidades (2002-2003 y 
2003-2004).  
 
La siguiente figura resume la lógica del proceso implementado y un tema clave, asociado a lo 
anterior, es que se construyen relaciones de confianza entre los diferentes actores y esto 
estimula las acciones de investigación. 
 
 
Proceso del EPCP 
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El EPCP tiene tres fases: i) diagnóstico; ii) análisis de oportunidades y iii) implementación de 
las oportunidades de negocios. En la primera fase, uno de los objetivos consiste en crear una 
instancia para que los diferentes actores de la cadena y las instituciones de apoyo tengan 
una primera posibilidad de informarse y conocerse.  
 
En la segunda, se realizan diversos estudios con la participación de los diferentes miembros 
de la cadena, quienes aportan sus conocimientos fomentando el aprendizaje mutuo.  
 
Finalmente, en la tercera se implementan acciones concretas que respondan a las 
oportunidades de mercado identificadas (se culmina con el lanzamiento de nuevos productos 
al mercado). 
 
Estrategias de intervención 
 
En los últimos años se ha demostrado que la investigación y el desarrollo tienen que ir de la 
mano para obtener impactos a nivel del pequeño productor, los cuales se expresan en 
términos de reducción de la pobreza, mejoras en la seguridad alimentaria y uso sostenible de 
los recursos naturales. 
 
El trabajo de INCOPA y sus socios, se organizó en función a cuatro líneas de intervención:  
 
i) promover plataformas de concertación, entre actores de la cadena, fortalecidas y 
operando de manera sostenible;  
ii) promover acciones de incidencia pública y de políticas implementadas conjuntamente con 
los socios para fortalecer al sector papa;  
iii) fortalecer las capacidades de los socios locales para mejorar la competitividad de los 
pequeños productores (mercados locales de servicios);  
iv) promover una mayor participación del sector privado empresarial en la cadena productiva 
de la papa peruana.  
 
El gráfico siguiente sintetiza la estrategia y muestra cómo la investigación y el desarrollo se 
pueden complementar, para conseguir resultados concretos (innovaciones): 
 
                                                   Estrategia de INCOPA 
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Los mercados actuales demandan productos con ciertos niveles de calidad y de valor 
agregado (el aumento del accionar de los supermercados y los nichos de productos gourmet 
son indicadores de estas demandas) y esta es la primera señal sobre la cual se debe 
responder. Por otro lado, a nivel de los pequeños productores altoandinos (en este caso 
productores de papas y en especial de papas nativas) existen productos asociados a la 
biodiversidad que pueden aprovechar estas oportunidades de mercado.  
 
La forma de generar valor en estos productos y articularlos a los mercados, ha sido promover 
un proceso de innovación que promueva la participación de los diferentes actores para 
potenciar su capacidad de innovación y generar nuevos productos de alto valor (sobre todo 
para el pequeño productor).  
 
Los resultados “visibles” de este proceso son: innovaciones comerciales, innovaciones 
tecnológicas e innovaciones institucionales a lo largo de la cadena productiva, cada una de 
las cuales es explicada más adelante. Se debe indicar que el proceso promovido se 
retroalimenta permanentemente ya que pueden surgir diversas demandas por innovación de 
los diferentes actores y asociadas a los cambios y ajustes en los mercados.  
 
Bajo esta forma de accionar, se trabaja en  tres grandes campos de acción. Uno es el 
enfoque de cadenas (el cual se ha generalizado en los últimos años en los proyectos de 
investigación y desarrollo), que permite tomar contacto con los diferentes actores, como por 
ejemplo, productores, empresas, proveedores de servicios, para que expresen sus demandas, 
principalmente de innovaciones y asistencia técnica. El segundo es la investigación para el 
desarrollo, donde se pueden canalizar señales de los diferentes actores de la cadena para 
que las instituciones de investigación -CIP, centros de investigación, universidades- puedan 
responder en función a lo que los mercados demandan para mejorar la competitividad.  
 
Finalmente, la incidencia de políticas permite llevar los resultados y enfoques a escalas 
mayores y generar corrientes que permitan a los formuladores de políticas -ministerios, 
gobiernos regionales y locales- ajustar sus acciones y orientarse a promover otras que ya han 
sido probadas a diferentes niveles.  
 
 
Innovaciones 
 
Se ha desarrollado diversas innovaciones: 
 
Innovaciones comerciales: son los cambios en los productos finales que permiten mayor y 
mejor acceso de los pequeños productores a mercados dinámicos con mejor valor agregado. 
En esta línea se encuentran: “Mi Papa, Seleccionada & Clasificada” (comercio mayorista), 
Tunta (Chuño blanco) embolsada (mercado local y exportación); “Puré Andino” 
(exportación); “T’ikapapa” (papa fresca para supermercados); “Jalca Chips” (hojuelas de 
papas nativas para exportación). Se debe indicar que tomando como base estas iniciativas se 
han desarrollado y lanzado (2008) al mercado nuevas marcas de snacks a base de papas 
nativas: “Lay’s Andinas”, “Inca’s Gold”, “NatuKrunch”, “Nips”, “Mr. Chips”, entre otras, con 
las cuales el proyecto tiene trabajo en conjunto.  
 
Innovaciones institucionales: son los cambios en las reglas de juego con las cuales se 
relacionan e interactúan los agentes de la cadena y otros actores públicos. Pueden ser 
nuevas instituciones (CAPAC Perú, Alianza Institucional de la Tunta, Iniciativa Papas Andinas) 
31 
 
que se desarrollan a partir de las necesidades de articulación de acciones para 
complementar actividades productivas (mejoras en la oferta) o nuevas normas (Día Nacional 
de la Papa, Norma Técnica de la Tunta, Ley de Comercio Mayorista de Papa, entre otras) que 
se orientan a poner en la agenda política y sectorial a la papa y fomentar un contexto para 
el desarrollo de su competitividad.  
 
La participación y el trabajo conjunto de actores públicos y privados son fundamentales a 
este nivel, a través de la construcción de espacios con amplia participación de las diferentes 
instituciones del sector. 
 
Innovaciones tecnológicas: son los cambios en tecnología requeridos para incrementar la 
eficiencia o la calidad de los procesos de producción y transformación, en respuesta a las 
demandas del mercado.  
 
Algunos logros en este nivel son los ensayos para definir normas y estándares de calidad de 
“Mi Papa”, las pruebas de inhibidores de brotes (para ampliar la vida útil de anaquel de las 
papas nativas), la difusión de estrategias de manejo integrado de cultivo (para mejorar la 
calidad del producto de acuerdo a los requerimientos del mercado), las técnicas de 
almacenamiento (para posibilitar un abastecimiento más sostenido a lo largo del año) y las 
técnicas de producción de semilla (para asegurar una producción comercial de calidad y su 
sostenibilidad en el largo plazo).  
Lo importante en este caso es que las innovaciones tecnológicas responden a demandas 
concretas de los actores de la cadena de la papa y se orientan a resolver problemas 
concretos de los productos. 
 
La combinación de estos resultados tiene repercusión sobre los precios, las cantidades y los 
tamaños de los mercados de los productos de los pequeños productores. Como correlato, 
tiene también efectos a nivel de sus ingresos y, de esta manera, influye en la reducción de la 
condiciones de pobreza. 
 
 Mercados de papa 
 
El sector papa en el Perú no es homogéneo. Analizando este sector, se puede plantear que 
existen tres grandes segmentos en el mercado de la papa: papas blancas, papas amarillas y 
papas nativas. Uno de los puntos clave ha sido incidir en los decisores de políticas, para que 
perciban al sector papa con estas características.  
 
En el caso de las papas nativas, resalta el hecho que precisamente en este segmento se 
encuentran los productores más pequeños y con altos índices de pobreza, pero que a su vez 
poseen una rica biodiversidad que puede ser puesta en valor de acuerdo a los requerimientos 
del mercado. En este marco, lo más importante es que a partir de las acciones promovidas, 
ahora ya está claro el potencial que existe para el desarrollo y posicionamiento comercial de 
los diferentes segmentos y especialmente de las papas nativas, un segmento que 
anteriormente no era tomado en cuenta por los diferentes actores de la cadena de la papa. 
 
Las papas amarillas se han posicionado en un segmento de “exclusividad” debido a su 
diferenciación de color y sabor, su calidad culinaria y se consumen de manera homogénea en 
los diferentes estratos sociales, consolidando así un importante mercado de consumo en 
fresco. A nivel de procesamiento, dos empresas agroindustriales de envergadura han lanzado 
al mercado chips de papa amarilla.  
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En el 2008, el Grupo Gloria introdujo una línea de hojuelas de papa amarilla, llamado Mr. 
Chips Papa Amarilla, mientras que Frito-Lay lanzó a mediados del 2009, el producto Lay’s 
Peruanísimas, también a base de papas amarillas. Por el lado de la exportación, se vienen 
implementando experiencias con relación al mercado “étnico”, es decir peruanos residentes 
en el exterior, inicialmente en Estados Unidos y más recientemente en Japón y España (. Por 
otro lado, se vienen probando opciones para procesar puré elaborado con papa amarilla con 
y sin cáscara destinado al mercado de exportación.  
 
Las papas nativas han empezado a cobrar importancia y visibilidad a partir de los trabajos 
descritos en los puntos anteriores. En la sierra peruana existe una amplia biodiversidad de la 
papa que no es suficientemente aprovechada en términos sostenibles y la mayoría de 
variedades de papas nativas eran desconocidas. Por el lado del consumo en fresco, se ha 
logrado introducir estas variedades en las cadenas de autoservicios con un concepto de 
“papa nativa, fresca, seleccionada, clasificada, limpia, empacada y con marca”, gracias al 
cual se han apreciado sus extraordinarias cualidades nutritivas, su diversidad de formas, 
tamaños, colores de cáscara y de la pulpa, sabores y texturas.  
 
En mayo de 2008, Frito-Lay, una empresa transnacional de snacks con sede en el Perú lanzó 
“Lay’s Andinas”, hojuelas de papa elaboradas con variedades nativas, lo que implica un 
avance sustancial en el desarrollo del mercado para este tipo de variedades. Asimismo, el 
Grupo Gloria, una empresa grande de capital nacional, lanzó un nuevo producto, “Mr. Chips 
Papas Nativas” también de variedades nativas. Más recientemente, se ha comenzado a 
exportar una presentación de chips al mercado francés (Ethiquable) y el 2010 se lanzó al 
mercado una línea de chips denominada Viva la Papa, al que se le agrega conceptos de sabor 
en base a platos de la cocina peruana.  
 
De otro lado, una empresa privada ha desarrollado una crema facial con extractos en base a 
las variedades morada. El paso siguiente para que todo este proceso se amplíe, es explorar 
las posibilidades de los mercados externos para diversos productos procesados en base a 
papas nativas. 
Se debe indicar que ha existido un aumento del área de papas nativas que en el 2000 
llegaban a alrededor de 82,000 has y en el 2010 se llega a 99,000 has. 
 
Un tema clave ha consistido en aprovechar el potencial gastronómico de las diversas 
variedades de papas del Perú, especialmente las amarillas y las nativas. Existen muchas 
formas de preparación y su versatilidad en cuanto a los platos que se pueden obtener es 
sorprendente, tal como lo atestiguan las diversas escuelas de cocina de Lima e interior del 
país, que han desarrollado una gran variedad de recetas que tienen como insumo básico a la 
papa en sus diversas variedades y facetas.  Un hecho importante es que las papas nativas 
fueron consideradas como “producto estrella” de la III Feria Gastronómica Internacional 
Mistura 2010, donde las 200,000 personas asistentes pudieron apreciar cerca de 1000 
variedades de papas nativas y ahora los principales restaurantes las han introducido a su 
oferta gastronómica.  
 
Como resultado agregado del “efecto” generado de poner en agenda nacional a la papa, se 
ha incrementado el consumo de papa de 70 a 80kg per cápita y ese incremento ha significado 
la transferencia de US$ 300 millones a los campesinos más pobres del país. A nivel de precios 
al consumidor, antes la papa nativa no se comercializaba y si llegaban a hacerlo, se pagaba 
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un precio de S/. 0.50 por kilo y en la actualidad el menor precio que se paga es del S/. 1.30 
en el mercado local y S/. 2.0 en el caso de los contratos con las empresas procesadoras. 
 
 
La experiencia de CAPAC PERÚ  
 
La idea principal era que esta organización fomente y garantice una “comercialización de 
calidad”, prestando el uso de su marca “Mi Papa” a socios o terceros y vigilando su buen uso. 
Rápidamente surgió la idea de que sería importante que CAPAC tenga su propia página web, 
brindando información a sus socios y al público en general.  
 
Aparte de información técnica, se aprovechó de colocar dos nuevos productos de información 
en su sitio web: (www.capacperu.org), “Papa al Día”, boletín diario con precios de más de 
20 variedades y clases de papas en el mercado mayorista, y “La Madrugada”, un boletín con 
información sobre el ingreso de volúmenes de papa cada día, por variedad y zona de 
producción. Se decidió que esta información debe estar disponible sin costo exclusivamente 
para los socios de CAPAC, para crear un incentivo de asociarse a esta organización. 
 
Aparte del CIP, otras organizaciones demostraron gran interés en CAPAC: 
 
� Ministerio de Agricultura: Provisión de información relevante para el sector papero 
(precios diarios, volúmenes de papas que llegan al mercado diferenciado por variedad y zona 
de producción), EMMSA (Administradora del  Mercado Mayorista #1 en Lima), para el 
suministro de información y capacitación a los comerciantes de papa en Lima. 
 
� Sindicato de Estibadores: Cambio del sistema de comercialización hacia un sistema no 
dañino (95% de los estibadores sufren de enfermedades crónicas por cargar demasiado peso). 
 
CAPAC es un buen ejemplo de cómo una organización de segundo piso ligada a una cadena 
productiva tiene mucho potencial para generar beneficios para sus socios y el público. El 
reto para CAPAC es claro: primero es la generación de servicios y beneficios para sus socios 
con el fin de consolidarse institucionalmente y, en segundo plano, debe responder a las 
demandas del público. 
 
 
Resultados 
 
La evidencia a nivel de productores indica lo siguiente a nivel de los casos estudiados de las 
intervenciones del proyecto: i) en Cayna (Huánuco) se observa un importante incremento en 
el promedio anual de ingresos familiares por la venta de papas (de US$ 721 a US$ 2,058) e 
indicios cualitativos que apoyan esta variación positiva.  
 
En cuanto a los rendimientos se encuentran incrementos de 10 tm/ha a 14 tm/ha y en 
precios existe una diferencia positiva de 20% en relación a otras alternativas de mercado 
(Bucheli et al., 2009); ii) en Andahuaylas (Apurímac), los productores involucrados en el 
proyecto obtienen mayores rendimientos en papas nativas (de 9 tm/ha a 15 tm/ha) y 
mayores ingresos promedios a través de mejores precios (26% por encima del grupo control) 
y mayores volúmenes de ventas de papa, especialmente de papa nativa. 
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En la misma línea, se ha identificado que los productores del grupo objetivo (que participan 
y se articulan a los nuevos segmentos de mercado) han ampliado y diversificado sus 
relaciones comerciales, principalmente por la mayor demanda de la papa nativa tanto a 
nivel local como a nivel de los supermercados y la agroindustria en Lima. Esto indica que se 
ha abierto una ventana para la comercialización que antes no existía y la idea es que los 
incentivos de mercado a estas nuevas oportunidades, permiten proyectar que los cambios 
observados se consolidarán y sostendrán en el tiempo.  
 
Relacionado con esto también se ha podido identificar que los pequeños productores que se 
empiezan a articular a estos segmentos de mercado, han logrado desarrollar habilidades de 
gestión comercial y han mejorado sus técnicas de post cosecha de acuerdo a la mayor 
demanda de los nuevos mercados a los cuáles han accedido. Asimismo, se han consolidado 
plataformas institucionales locales que permiten una mejor articulación de la oferta y 
demanda de papa nativa. 
 
 
Logros económicos y sociales 
 
A nivel agregado, se incrementó el consumo percápita de papa por encima de los 76 kg a 
nivel nacional, gracias a la existencia de una demanda latente que se activó como resultado 
del conjunto de acciones externas, entre las cuales se encuentran las ejecutadas 
directamente por INCOPA o incentivadas por esta. Esto explica que un análisis sobre la papa 
en América Latina señale que el consumo de papa en el Perú durante los últimos 15 años ha 
sido uno de los eventos más notables en la región en el último medio siglo. 
 
INCOPA, sus socios operativos y las alianzas que creó contribuyeron a afectar el contexto 
donde se desenvuelve la cadena productiva, impulsando la mejora de los ingresos por venta 
de papa gracias a los incrementos obtenidos en los precios como resultado del conjunto de 
intervenciones realizadas por INCOPA que tuvieron un impacto en la demanda latente. Entre 
2000 y 2009, los ingresos por venta de papa en general crecieron 4.5% en promedio al año, 
siendo superior para el caso de la papa nativa que crecieron en 18%, lo cual es sumamente 
importante si se tiene en cuenta que antes de la intervención la papa nativa se orientaba al 
autoconsumo.  
 
El mayor efecto en los precios recién se presentó en la tercera fase de la intervención de 
INCOPA. Algo similar sucedió con la producción, que creció levemente en las dos primeras 
fases e incluso de forma negativa en el caso de la papa nativa; mientras que entre 2007 y 
2009, se incrementó a una tasa anual de 13%. 
 
En el caso del rendimiento, hubo un crecimiento sostenido en todas las fases de 
intervención, que en parte puede ser atribuido al trabajo directo de los socios de INCOPA 
con los productores, así como a los mayores precios de la papa, que hicieron rentable 
invertir más en el cultivo. Ello ha permitido que en 2010 - casi con la misma superficie 
sembrada – cada hectárea de papa genere en promedio S/.1,015 más que en 2000, sea que la 
producción sea destinada a la venta o al autoconsumo.  
 
Frente a lo que estaba sucediendo en el mercado, sobre todo con la mejora del nivel de 
precios, los productores reaccionaron de forma favorable y en la última fase del proyecto, 
las ventas de papa en soles crecieron a una tasa anual promedio de 9% entre el 2007 y 2010, 
mucho más que el porcentaje obtenido entre 2000 y 2007 que fue de 1.5%.  
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En el caso de la papa nativa, los niveles de atribución podrían ser aún más directos, porque 
antes de INCOPA, estas variedades estaban poco articuladas al mercado. Esto explica que en 
este caso las ventas hayan crecido en promedio 11.9% entre los años 2000 y 2009, lo que no 
significa necesariamente que un mayor número de productores estén accediendo al mercado, 
sino que está surgiendo un mayor nivel de especialización de productores que ya estaban 
orientados hacia el mercado, quienes están dedicando una mayor proporción de su 
producción a las ventas. Esto ha sido posible porque existe una demanda latente en el 
mercado que permite que el consumo de papa aumente, la cual ha sabido reaccionar a los 
impulsos de la actuación del proyecto INCOPA, sus socios operativos y sus aliados.  
 
Como resultado de ello, los beneficios que se han trasladado a los agricultores equivalen a 
S/.804 (en valores actuales) para cada productor de papa en general a lo largo de todo el 
periodo.  
 
Otro indicador del valor del proyecto es el ratio beneficio costo, que permite mostrar si los 
flujos de caja generados por el proyecto cubren los costos en que se incurrió. Para ello, 
divide el valor actual de los beneficios del proyecto entre el valor actual de los costos. Los 
beneficios se calcularon estimando cuánto del crecimiento de las ventas de papa puede 
atribuirse a la intervención de INCOPA, asumiendo que dichos beneficios recién empiezan a 
generarse en la fase 3. El ratio resultante fue de 21.13, o visto de otro modo, que por cada 
Nuevo Sol invertido por COSUDE en el proyecto, se generaron S/.21.13 soles de valor. 
 
 
Percepción de los beneficiarios5 
 
Se pueden mencionar algunos testimonios de los participantes de INCOPA, como el caso de 
Rosa Chura o Constantino Flores: 
 
Sobre las mejoras en la producción y calidad de la tunta 
 
“Sobre la producción de la tunta, hemos aprendido muchas cosas nuevas, antes 
hacíamos nuestros pocitos en el río, ahora utilizamos redes y mallas. Antes, se extendía 
sobre el campo sin limpiar, ahora, antes de extender la tunta, utilizamos mallas y redes 
para que no se contamine el producto, para que sea limpio”. 
 
“Ahora puedo obtener una mejor tunta, preparamos pozas, usamos redes, usamos botas 
y guantes, hacemos una mejor selección por tamaños; en la elaboración de la tunta, 
participamos todos, trabajamos todos los socios, ellos nos ayudan”. 
 
Sobre la organización y la articulación al mercado 
 
“Como empresa, sabemos todo sobre la organización, también sabemos registros 
públicos, ahora sabemos hablar de la tunta, decir cuáles son sus características y 
propiedades, decimos que es buena porque es blanca, grande, se cocina rápido, ahora 
sabemos producir buena tunta de calidad, para que salga bonito, para que el comprador vea 
que es un buen producto” 
                                                 
5
 En base a “Los cambios más significativos que los hombres y las mujeres identifican en sus vidas a raíz de  su 
articulación a nuevos canales comercialización-Testimonios alrededor de la tunta en Puno”. Centro Internacional 
de la Papa, 2011. 
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“En la organización, participo en reuniones de mi organización, ahora converso más con 
otras mujeres y con otros productores, ahora doy mis opiniones, digo como pienso, antes no 
lo hacía, ni participaba en este tipo de organizaciones, sólo me reunía con mujeres para 
hablar de otras cosas”. 
 
Sobre cambios en la economía del hogar 
 
“Ahora mi familia tiene mejores ingresos que antes, hemos comprado nuestro terreno 
en el pueblo y estamos construyendo una casa, hemos mejorado nuestro almacén para la 
tunta y el almacén para los otros cultivos, hemos comprado hace dos años una movilidad con 
estos ingresos, también estamos invirtiendo en nuestros hijos, le hemos comprado sus 
cuadernos, sus uniformes, sus fotocopias, antes no era así). 
 
“En la familia, ahora ya tengo capital efectivo para la tunta, con mis ganancias he 
comprado terrenos, he arreglado mi casa, he mejorado la educación de mis siete hijos, 
ahora ellos están estudiando, les puedo comprar todos los útiles que les piden en el 
colegio”. 
 
Lecciones aprendidas  
 
Las particularidades que tiene la III fase permiten recuperar, entre otras, cinco lecciones 
aprendidas que desde el punto de vista de la evaluación son fundamentales para este 
proyecto, pero además son replicables en otro tipo de proyectos. 
 
La pertinencia de la metodología utilizada ha jugado un rol importante. La bondad de la 
metodología aplicada - el Enfoque Participativo en Cadenas Productivas (EPCP), una 
metodología para la constitución de plataformas de concertación entre actores de la cadena 
agroalimentaria de la papa - es que se ha convertido en un instrumento para generar 
innovaciones que ha sido interiorizado por los actores.  
Esto se evidencia con los dos casos en los que se ha aplicado con rigor y que produjeron 
innovaciones comerciales como Tika Papa; institucionales como CAPAC o el Consorcio Tunta; 
y, tecnológicas como el manejo integral de plagas, entre otros. Sin embargo, lo más 
interesante es cómo este instrumento que permite involucrar a los actores, está permitiendo 
lograr innovaciones a nivel de los actores, tal como sucede con las “plataformas” que está 
organizando ADERS alrededor de sus intervenciones en Pasco para la producción de semilla 
con tecnología aeropónica y Cajamarca para la producción de deshidratados de colores; o la 
forma en que se lograron los productos en el marco del accionar  de la Comisión 
Multisectorial del Año Internacional de la Papa que incluyó la elaboración de varios estudios, 
la organización de varios eventos y un producto final que fue promover el consumo de papa 
en el país, con la Campaña PAPEA PERU y que impuso el slogan ESTE PECHITO COME PAPA.  
 
El EPCP ha servido para capitalizar los aportes de los actores de la cadena, a partir de las 
demandas que el mercado ha planteado. En estos casos, es evidente que los actores se han 
valido del instrumento para definir las áreas  de acción donde tienen que trabajar para 
atender demandas concretas del mercado. 
 
La reacción de las políticas públicas para apoyar el proyecto solo llega cuando existen 
resultados de un trabajo previo que mostrar. Esto significa que la posibilidad de que se 
concretaran reformas concretas a nivel de políticas públicas (léase las normas logradas en la 
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III fase que fueron mencionadas) son el resultado de procesos que empezaron a gestarse 
desde las fases anteriores y que tuvieron como hitos dinamizadores la presión mediática de 
los medios de comunicación; las acciones institucionales promovidas-por ejemplo- desde la 
mesa temática de semillas; o a través del lobby de los propios productores en espacios 
estratégicos como Perú Mucho Gusto. 
 
Los medios de comunicación son un aliado estratégico para impulsar el logro de los 
efectos deseados. Muchas veces los proyectos no comunican los resultados que logran. En el 
caso de INCOPA/Iniciativa Papa Andina, los medios de comunicación se convirtieron en 
aliados estratégicos para convertir la papa en noticia y generar un interés especial en las 
acciones del proyecto. Ciertamente, esto estuvo favorecido por el contexto que se vivió a lo 
largo de la fase de los eventos internacionales que se realizaron el país, el Año Internacional 
de la Papa y la promoción de los premios de Creatividad Empresarial conseguidos por el 
proyecto. Sin embargo, desde la perspectiva del sector gastronómico, la papa seguirá siendo 
noticia por la importancia que representa para dicho sector y la incidencia que tiene en su 
éxito. 
 
Los procesos tienen que ser acompañados para que los efectos se conviertan en impacto. 
Interrumpirlos, puede llevar a retrocesos. La evaluación ha permitido mostrar efectos 
importantes que están orientados al impacto. Sin embargo, algunos de los procesos están en 
fases iniciales o pilotos, como sucede con la papa nativa. Esto tiene que ver con una realidad 
que difícilmente se puede revertir con una sola intervención: la falta de confianza de los 
productores alto-andinos en que el cultivo de papa nativa puede tener un mercado 
asegurado, porque hasta hace menos de 3 años su producción estaba básicamente orientada 
al consumo y no contaban con semilla de calidad ni un paquete tecnológico que les 
permitiera obtener mejores niveles de productividad, entre otros. 
 
Las plataformas funcionan mientras alguien las dinamice. Cuánto más maduras están, más 
legitimadas se encuentran y ese es el punto de partida para generar interés en que se 
apropien de ellas. Como todo proceso social no necesariamente todas permanecen en el 
tiempo, sino que puede suceder que algunas de ellas adopten nuevas identidades donde 
capitalicen sus fortalezas los espacios ganados en la cadena productiva. Por ejemplo, en 
Andahuaylas se pudo percibir el reconocimiento a la actuación de CAPAC cuando ha 
intervenido en primer piso, brindando asistencia técnica a los productores o articulando la 
producción con la demanda. 
 
Son muchas las lecciones aprendidas a lo largo del trabajo de INCOPA con respecto a las 
formas de asociarse para la innovación. Estas lecciones pueden ser valiosas para los 
investigadores agrícolas, los expertos en desarrollo y los formuladores de políticas nacionales 
e internacionales. Las principales lecciones son: 
 Los enfoques de innovación, como el EPCP, representan una novedosa y efectiva 
manera de articular investigación y desarrollo. La investigación, por sí sola, no es 
suficiente. Si bien es cierto la investigación generalmente es necesaria, muchas veces no 
es suficiente para garantizar innovaciones exitosas. Es importante que desde un inicio se 
facilite la interacción entre investigadores y otros actores públicos y privados 
relacionados con la cadena de la papa para orientar la investigación, desarrollar nuevos 
productos comerciales y tecnológicos, y facilitar nuevas formas de colaboración para 
conseguir innovaciones en beneficio de los pequeños productores. 
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 La permanencia y el compromiso a largo plazo rinden frutos. Sin el constante apoyo 
de COSUDE, la contribución sostenida del CIP y el compromiso de organizaciones locales 
y nacionales, Papa Andina/INCOPA habría sido mucho menos productiva.  
  
 El aporte de la ciencia contribuye a conservar la biodiversidad y a garantizar la 
seguridad alimentaria en el largo plazo. En este caso, la ciencia contribuyó con ideas 
creativas para favorecer la utilización de papas nativas y acrecentar la apreciación de su 
valor nutritivo, económico y cultural. Asimismo, contribuyó a que en el contexto local se 
volvieran a apreciar las papas nativas como activos potencialmente valiosos, lo que ha 
hecho que un cultivo casi olvidado se vuelva a revalorar. 
  
 Los enfoques desarrollados para ser utilizados en los Andes son solventes y se pueden 
utilizar en otros contextos. El rol del CIP ha sido clave para promover el uso de algunos 
enfoques desarrollados en los Andes en otros contextos donde también han resultado ser 
útiles y efectivos. Este es el caso del EPCP, que ya ha sido aplicado en rubros tan 
diversos como el café, lácteos, ñame, camote y hortalizas, y no solo en los Andes, sino 
también en Uganda, Indonesia y Filipinas.  
  
 Los procesos internacionales de innovación y desarrollo pueden hacer una diferencia 
local y mundial. Por lo general, se piensa que los centros internacionales de 
investigación agrícola producen bienes públicos que están disponibles de manera gratuita 
para ser utilizados por todas las partes interesadas, pero que en el corto plazo son de 
poca relevancia para promover el desarrollo nacional y la reducción de la pobreza en los 
países sede. Papa Andina ha ofrecido un mecanismo para que el CIP se vincule de manera 
efectiva con las organizaciones locales y pueda identificar y desarrollar oportunidades en 
las que la papa sea utilizada en la promoción del desarrollo y en la disminución de la 
pobreza en los Andes. De manera similar, los resultados de la investigación y de los 
nuevos enfoques de innovación y desarrollo de este trabajo en el ámbito local han sido 
compartidos y utilizados fuera del país. 
 
 
Elementos relacionados con asociatividad 
 
A nivel de asociatividad trabajó a dos niveles: organización de segundo piso (CAPAC Perú) y a 
nivel territorial (Plataforma de la Tunta en Puno). 
 
CAPAC es un buen ejemplo de cómo una organización de segundo piso ligada a una cadena 
productiva tiene mucho potencial para generar beneficios para sus socios y el público. La 
idea principal era que esta organización fomente y garantice una “comercialización de 
calidad”, prestando el uso de su marca “Mi Papa” a socios o terceros y vigilando su buen uso.  
 
Generó información técnica e información comercial (“Papa al Día”, boletín diario con 
precios de más de 20 variedades y clases de papas en el mercado mayorista, y “La 
Madrugada”, un boletín con información sobre el ingreso de volúmenes de papa cada día, por 
variedad y zona de producción). Actualmente, viene trabajando en un contexto de primer 
piso (en territorios específicos en Apurímac). 
 
En la Plataforma de Puno, se planteó el objetivo de contribuir al fortalecimiento de las 
capacidades organizacionales y de liderazgo de los pequeños productores de tunta de El 
Collao. Para el fortalecimiento de las organizaciones han sido clave las labores de 
39 
 
capacitación del comité de organización, principalmente en temas relacionados con la 
gestión y organización: aspectos contables, tributación, sostenibilidad de la organización, 
costos e ingresos, cadenas productivas, información de mercados. Con ello se contribuyó  a 
mejorar su acceso al mercado y su poder de negociación.  
 
Las once organizaciones de productores cuentan con personería jurídica. Los integrantes del 
Consorcio Los Aymaras, lograron un manejo adecuado de sus funciones, responsabilidades y 
su nivel de confianza se afianzó. Realizan reuniones periódicas (cada 15 días) y el gerente 
interactúa con los socios para definir las actividades en los rubros de gestión comercial y 
manejo tecnológico. 
 
Un tema a precisar es que cuánto más maduras están la organizaciones, más legitimadas se 
encuentran y ese es el punto de partida para generar interés en que sus socios se apropien 
de ellas y capitalicen sus fortalezas en los espacios ganados en la cadena productiva. 
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HELVETAS 
 
Datos generales 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
HELVETAS Swiss Intercooperation es una de las organizaciones para el desarrollo con mayor 
experiencia en Suiza, se encuentra activa en 30 países del mundo, impulsa procesos de 
desarrollo orientados a la reducción de la pobreza mediante proyectos de cooperación y 
servicios de consultoría, ejecutados en alianza con socios locales y financiados con fondos de 
la cooperación internacional, fondos públicos o privados. 
 
En Perú, al igual que en varios países Andinos, las MIPES son importantes generadoras de 
empleo, sin embargo encuentran fuertes limitaciones en su desarrollo por su limitada 
capacidad económica, de gestión, tecnológica, de conocimiento, promoción y acceso a 
mercados. En los últimos años su problemática ha estado en la agenda pública del Perú y 
varios programas y leyes de fomento se han generado, así como se ha promovido una visión 
del rol de los gobiernos locales y regionales en este marco.  
 
Por otra parte, existen varias cadenas productivas con potencial de mercado que involucran 
a micro y pequeñas empresas que pueden ser dinamizadas a través de la articulación 
productiva. En este contexto, Helvetas implementa un proyecto llamado APOMIPE (Programa 
de Apoyo a la Micro y Pequeña Empresa en el Perú), el cual será tomado como referencia en 
este documento. 
 
VARIABLES INFORMACIÓN 
NOMBRE DE LA 
INSTITUCIÓN 
HELVETAS Swiss Intercooperation 
SIGLAS HELVETAS 
ÁMBITO DE ACCIÓN Cajamarca, Cuzco, La Libertad 
PROYECTO DE 
ANÁLISIS 
Programa de Apoyo a la micro y Pequeña Empresa en el 
Perú (APOMIPE) 
FECHA DE FUNDACIÓN 2011 
POBLACIÓN OBJETIVO 
MIPE urbanas y rurales con relativamente menor nivel de 
capacitación y desarrollo. 
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El objetivo principal de APOMIPE es mejorar la competitividad de los pequeños productores 
articulados en Redes Empresariales de las cadenas y territorios de intervención. 
 
El grupo meta del Programa fueron MIPE urbanas y rurales con relativamente menores 
niveles de capitalización y desarrollo (pobres y/o pobres extremos), pero con potencial de 
articularse y mantenerse en el mercado, ubicadas en los departamentos de Cajamarca, 
Cusco y La Libertad. 
 
APOMIPE se ha ejecutado en dos fases: la primera inició sus actividades en marzo de 2005 y 
concluyó en agosto de 2008. La segunda se inició en setiembre de 2008 y concluyó en 
diciembre de 2011.  
 
A nivel regional, la ejecución del Programa se ha ejecutado con la participación de las ONG 
nacionales MINKA en La Libertad, CEDEPAS NORTE en Cajamarca y el Centro Bartolomé de las 
Casas en Cusco.  
 
APOMIPE ha operado en los tres departamentos mencionados, apoyando la formación de 118 
redes empresariales rurales y beneficiando de manera directa a 1200 pequeños productores, 
principalmente de cuatro cadenas productivas: lácteos, cuyes, artesanías y flores. La 
contraparte nacional del proyecto fue el Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo a 
través del Viceministerio de Promoción del Empleo y MIPES 
 
 
Recursos 
 
El presupuesto COSUDE (Agencia Suiza para el Desarrollo y la Cooperación) para tres años 
asciende a CHF 3`000.000, equivalente a USD 2`500.000. El presupuesto para la segunda fase 
de APOMIPE asciende a CHF 3’717,200.  
 
 
Enfoque 
 
El programa presenta un enfoque de “sostenibilidad de las acciones” en sus 4 dimensiones: 
económica, sociocultural, político y ambiental. Por su naturaleza, APOMIPE presenta un claro 
énfasis en el enfoque de mercado, el cual es operativizado en el cofinanciamiento de 
proyectos por medio de recursos a los cuáles se debe acceder bajo ciertos criterios.  
 
El objetivo del Fondo consiste en facilitar recursos a las iniciativas de las redes 
empresariales participantes del Programa, en cada una de los tres departamentos donde 
interviene APOMIPE. Se debe indicar que las administradoras de los recursos que asigna el 
Fondo son las propias redes de MIPE apoyadas. 
 
Específicamente se tuvo previsto: 
a) Co-financiar proyectos piloto de las redes; iniciativas concretas generadoras de confianza 
con “quickwins6”. 
Los proyectos piloto deben orientarse a actividades iniciales de creación de confianza y de 
obtención de resultados concretos de la asociatividad.  
                                                 
6
Se refiere a ganancias tangibles que los empresarios puedan percibir en el corto plazo, ya sea por incremento de 
ingresos o por reducción de costos. Estas ganancias tienen la finalidad de consolidar la confianza que se viene 
generando entre los integrantes de la red que ejecuta el proyecto piloto. 
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Las líneas a financiar son las siguientes: 
 Capital para compra conjunta de insumos, siempre que éstos representen una 
innovación en el proceso productivo, 
 Capital para articulación como proveedores a una industria,  
 Inversión en guía técnica para la estandarización de un producto,  
 Capital para acceso a conocimiento e información de tecnología y mercado,  
 Capital para participación conjunta en ferias o eventos de presentación de productos,  
 Inversión en desarrollo de imagen de producto, 
 Otras que permitan beneficios tangibles en el corto plazo y la consolidación de la 
confianza entre los miembros de la red. 
 
b) Co-financiar proyectos estratégicos de las redes que requieren mayor inversión y 
seguimiento. 
Este tipo de proyectos deben orientarse a iniciativas estratégicas que generalmente toman 
más tiempo y mayor inversión. Los proyectos deberán responder a una demanda concreta de 
mercado, permitiendo saltos en calidad y continuidad de producto y posicionando a los 
productores mejor frente al mercado. 
 
Las líneas a financiar son las siguientes: 
 Inversiones para mejora tecnológica en la producción, post cosecha, transformación o 
comercialización del producto;  
 Inversiones para desarrollo de una estrategia de diferenciación en el mercado;  
 Inversiones en procesos de normalización, certificación u homologación de productos; 
 Inversiones para generación de valor agregado;  
 Inversiones para desarrollo y posicionamiento de marca; 
 Inversiones para acceso a la información; 
 Otras que permitan la consolidación de la red en el mercado. 
 
Los beneficiarios del Fondo serán exclusivamente redes formadas por micro empresas, 
definidas según la ley Nº 28015. Sin embargo, en el caso de redes conformadas de manera 
mixta (micro y pequeñas empresas), serán elegibles para el apoyo del Fondo sólo aquellas 
redes cuyo promedio de ingresos brutos corresponda a la categoría de micro empresa y los 
ingresos anuales de sus miembros estén por debajo de la línea de pobreza.  
 
Para definir los topes de cofinanciamiento se ha realizado la siguiente clasificación de las 
micro empresas según rangos de ingresos brutos, la misma que permitirá apoyar 
diferenciadamente a los grupos de micro empresas que se presenten al Fondo, brindando 
proporcionalmente mayor apoyo a aquellas que presenten mayores niveles de pobreza: 
 
 
 
 
Cuadro Clasificación de MIPE elegibles para fondo 
 
TAMAÑO 
 
TIPO 
 
RANGO 
 
RANGO SOLES 
NIVEL DE 
POBREZA 
MICRO A Hasta 7 UIT 0 a 49,7000 
Pobres 
extremos 
MICRO B Más de 14 UIT y menos de 26 UIT 49, 7000 a 92, 300 Pobres 
           Valor de la UIT: s/. 3550 
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La experiencia de la Red Empresarial de Cuyes 
 
Objetivo  
 
La Red Empresarial de cuyes tuvo como objetivo promover redes empresariales rurales como 
modalidad asociativa de pequeños productores rurales con clara orientación a mercados y 
negocios y contribuir a mejorar el entorno para los negocios de las redes empresariales 
rurales. 
 
La identidad y la confianza son factores socioculturales fundamentales en la cohesión de la 
Red, que permiten la sostenibilidad del negocio conjunto; mientras que el aprovechamiento 
de una oportunidad de negocio, la mejora tecnológica y una gestión empresarial eficiente 
permiten la viabilidad del mismo. 
 
Las Redes Empresariales de Cuyes trabajadas por APOMIPE se dividen 36 Redes, 
empresariales todas ellas en la provincia de Condebamba de Cajamarca. 
 
Una red tipo, como se trabaja con APOMIPE a nivel nacional tiene la siguiente estructura: 
 
 
Gráfico  Estructura tipo de red 
      
 
 
Estrategias utilizadas 
 
La estrategia de APOMIPE se divide en pasos principales, los cuales se relacionan 
directamente con los objetivos específicos del proyecto, y en estrategias por componentes. 
Teniendo en cuenta la ruta del proyecto, se plantean tres estrategias principales y ocho 
estrategias por componentes. 
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Gráfico  Ruta del proyecto 
 
 
 
Para el caso del primer objetivo específico “Promover una mayor integración de las 
economías rurales y urbanas, mejorando el acceso de las MIPE al mercado a través del 
fomento de la articulación entre ellas (redes horizontales) y con  la mediana y gran empresa 
(articulación vertical)”, la estrategia principal es: 
 
“Hacer negocios en red por cadena productiva, es decir, la promoción de redes 
empresariales, como modalidad asociativa de acompañamiento y transferencia de 
capacidades a pequeños productores o micro empresas, con clara orientación a mercados y 
desarrollo de confianza interna orientada a negocios conjuntos” (desarrollo de capital social 
y capital humano) 
 
 Las estrategias por componentes son: 
 
-Identificar con potencial de mercado, MIPES en conglomerados con diferenciación por 
género, tomando como base el potencial de desarrollo de productos, se sensibiliza y 
compromete el apoyo de actores relevantes de las cadenas productivas presentes en el 
territorio.  
 
-Estimular la asociatividad en redes, se desarrollan análisis de cadenas y ejecutan 
proyectos pilotos y estratégicos (mejoramiento productivo y de gestión) que son 
cofinanciados a través del fondo de cofinanciamiento. La normativa del Fondo será 
elaborada en el transcurso del 1ro semestre de ejecución del proyecto tomando como las 
lecciones aprendidas por Proyectos COSUDE, experiencia IC-Andes y de otros. 
 
-Identificar clientes y proveedores de insumos y servicios dentro de las cadenas 
productivas y se promueven negocios entre redes horizontales y sus proveedores y clientes. 
 
 La sostenibilidad de una red, eje de la primera estrategia, es percibida según el siguiente 
gráfico: 
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Gráfico. Primera estrategia 
 
 
 
 
El segundo objetivo específico, “promover el desarrollo de capacidades de las MIPES y de 
sus organizaciones para aumentar su poder de negociación e incidencia en políticas 
regionales y nacionales” tiene como estrategia principal el incidir en políticas por cadenas 
productivas, planteándose las siguientes estrategias por componentes: 
 
-Promover la participación de los empresarios agrupados en redes y gremios, instituciones 
públicas y privadas y otros agentes de la cadena productiva para la participación en mesas 
de trabajo existentes 
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-Articular a las redes y al programa APOMIPE en cada región a los sistemas de información 
nacional y regional facilitando información pertinente a las redes y a las MIPES en la gestión 
de sus negocios. 
 
-Propiciar la participación de las redes en las instancias de coordinación nacional, 
regional y local proponiendo iniciativas para la generación y mejoramiento de políticas 
sectoriales. 
 
A continuación se presenta la segunda estrategia: 
 
Gráfico. Segunda Estrategia 
 
 
 
Para el tercer objetivo, fomentar una mejor colaboración entre actores públicos y privados, 
para aprovechar las potencialidades económicas locales y regionales”, se plantea como 
estrategia: 
 
“Establecer alianzas público privadas para el desarrollo económico local (del), es decir  
la  contribución a la mejora del entorno de las cadenas correspondientes a los negocios de 
las redes empresariales, dentro de un enfoque de desarrollo económico territorial 
concertado”,  proponiéndose las siguientes estrategias: 
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-Propiciar espacios de reflexión sobre desarrollo territorial donde participen 
representantes de las MIPES, los actores locales y el programa (fortaleciendo los espacios 
existentes). 
 
-Promover la ejecución de agendas concertadas entre actores públicos y privados 
estableciendo compromisos y aportes (en coordinación con APODER, proyecto que se orienta 
al trabajo con gobiernos locales). 
 
Gráfico. Tercera estrategia 
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A modo de resumen: 
 
 
Gráfico. Fases de la estrategia APOMIPE 
 
 
 
 
Ejes de trabajo 
 
Provisión de insumos. La existencia en el territorio de una oferta de productos veterinarios 
y de alimento balanceado específicos para cuy. 
 
 
Servicios de asistencia técnica y capacitación. Las redes de productores han contado con 
el apoyo de APOMIPE, que busca fortalecer la cadena productiva bajo una estrategia 
organizativa de redes empresariales, enfocando integralmente la producción y la 
comercialización. 
 
Provisión de financiamiento. Las entidades financieras presentes en el territorio se han 
integrado a la dinámica de la cadena, facilitando productos financieros que antes no existían 
para los pequeños productores de cuy. 
 
Servicios de promoción y difusión. La elección anual de El rey cuy en la feria de 
Condebamba. Esta actividad cuenta con el apoyo de los gobiernos locales y del gobierno 
regional. La inclusión de ruedas de negocios y concursos de platos preparados con cuy en las 
tradicionales ferias agropecuarias. 
 
Servicios de transporte y comunicaciones. En cuanto al transporte, ha habido una mejora 
importante en las carreteras, principalmente con el asfaltado de la carretera que une 
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Cajabamba con Cajamarca. Asimismo, existe una mayor disponibilidad de buses y camiones, 
lo que facilita el traslado de cuyes. 
 
 
Mercados7. Los principales mercados de cuyes de las redes de Condebamba son los 
restaurantes de las ciudades  Cajamarca, Trujillo, Jaén y Limas. Otro segmento del mercado, 
adquiere cuyes vivos para recría empresas mineras, ONG y Gobiernos locales. 
 
Resultados 
 
Los pequeños productores de las regiones de Cajamarca, Cusco y La Libertad organizados en 
redes empresariales, han mejorado sus ingresos económicos, están articulados a nuevos 
mercados y muestran competitividad sostenible. 
 
Algunos indicadores globales son los siguientes: 
 
 118 redes empresariales de pequeños productores (fase I y II)  
 1,254 MYPE organizadas en redes con negocios exitosos (Fase I y II)  
 45% de mujeres integrantes en las redes (fase I), 61% (fase II)  
 29% de mujeres líderes de redes empresariales (fase I), 40% (fase II).  
 
Cuadro. Indicadores acumulados 
Fases VARIABLES 
DESCRIPCIÓN 
2007 2011 
FASE I 
Ingresos totales por familia 
anual s/. 
Cusco 
La Libertad 
Cajamarca 
4, 036 20,539 
15, 176 32,710 
10,206 40,974 
Ingresos brutos de actividad 
apoyada por familia anual s/. 
 
Cusco 
La Libertad 
Cajamarca 
1,974 14,550 
10,069 27,840 
3,600 30,776 
Ingreso neto de actividad 
apoyada por familia anual s/.l 
Cusco 
La Libertad 
Cajamarca 
1,444 9,927 
4,086 13,351 
1,984 9,895 
N° Jornales de la actividad 
apoyada 
Cusco 
La Libertad 
Cajamarca 
28,934 22,928 
33,129 21,671 
13,591 22,275 
FASE II 
Ingresos totales por familia 
anual s/. 
Cusco 
La Libertad 
Cajamarca 
7,663 18,568 
14,396 22,971 
7.759 20,711 
Ingresos brutos de actividad 
apoyada por familia anual s/. 
Cusco 
La Libertad 
Cajamarca 
3,510 10,443 
9,547 16,189 
3,572 12,878 
Ingreso neto de actividad 
apoyada por familia anual s/. 
Cusco 
La Libertad 
Cajamarca 
2,224 6,623 
4,592 7,857 
1,815 6,544 
N° Jornales de la actividad 
apoyada 
Cusco 
La Libertad 
Cajamarca 
65,254 102,230 
70,620 65,547 
57,644 74,490 
 
                                                 
7Tomando como referencia la experiencia de producción de cuy. 
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Logros económicos y sociales 
 
A partir del análisis realizado, se puede concluir que APOMIPE ha alcanzado los siguientes 
logros: 
 El modelo de intervención desarrollada por el programa es pertinente para superar el 
nivel de pobreza de las familias.  
 La articulación de familias con el mercado, la cual tiene como función la acumulación de 
capital económico y social.  
 La asociatividad es una herramienta clave de sostenibilidad de las redes empresariales.  
 Incremento significativo de los ingresos totales de las familias intervenidas (109%).  
 Crecimiento de los ingresos brutos en un 116% 
 Crecimiento de los ingresos netos de la actividad apoyada en 144%.  
   La inclusión de mujeres en actividades generadoras de ingresos económicos contribuye a 
generar igualdad de género. 
 La relación beneficio costo B/C es 1.26, esto indica que la inversión realizada es 
recuperada por el incremento de ingresos netos de los beneficiarios.  
 Los beneficiarios indican que el programa ha cumplido sus expectativas (mejora de sus 
capacidades y habilidades, articulación comercial e ingresos).  
 La inserción de la mujer en el mercado laboral juega un rol importante en su aporte al 
desarrollo familiar.  
 A través de empleo y generación de ingresos económicos se dinamiza el desarrollo 
local.  
 
 
Percepción de los beneficiarios8 
 
 
“Veo un cambio muy significativo. Por ejemplo, al inicio se vendían en promedio 
cincuenta cuyes beneficiados al mes; ahora, 2300. Con esa diferencia en las ventas, los 
productores se motivaron a mejorar su infraestructura y reinvertirán en  sus negocios. En 
promedio, cada familia en el valle tiene 2 a 3 hectáreas; es una extensión muy rentable si 
se dedica al cuy. Esa rentabilidad ha posibilitado un cambio de vida en los hogares: ya 
tienen agua, luz, y educan a sus hijos. Los productores ven el resultado de lo que hacen.”  
 
 
(Michael Valdivia, productor de Malcas y ex gestor de negocios de APOMIPE). 
 
 
“Propiaga vende, a 34 redes, alimento balanceado natural que garantiza el sabor. 15 TM 
por mes (máximo 30 días de crédito) significa, en promedio, s/. 27.500 por mes.” 
 
 
(Información brindada por los participantes del Taller de revisión de los avances de la 
sistematización, realizado el 6de abril de 2011 en Cajamarca). 
 
 
                                                 
8Dinamismo económico en el valle de Condebamba, el aporte de la Redes Empresariales ee3 la 
Cadena del Cuy en Cajamarca. APOMIPE. 2011. 
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“Ahora hay más demanda de cuy, debe serpor la calidad. Es más suave, más grande, más 
rico. Ellos [los productores] tienen una red que se encarga de conseguir la calidad de cuy 
que quiero, los llamo y me traen el cuy beneficiado y vendo semanalmente 140 cuyes.” 
 
 
(Wilson Sánchez, restaurante El Buche, San Marcos). 
 
 
Factores de éxito identificadas 
 
Los factores de éxito identificados  por APOMIPE giran en torno a la confianza ya que, gracias 
a ella la RED se vuelve más fuerte. Para poder alcanzar y mantener la confianza entre los 
miembros de las diferentes redes, se presentan los siguientes factores clave en los aspectos 
económicos, socio cultural, político, tecnológico, organizacional. 
 
 
Cuadro. Factores económicos 
Factores Intrínsecos Factores del entorno 
 Conocimiento del mercado 
 Disposición de invertir tiempo y dinero 
 Realización y compras conjuntas 
 Logros tangibles en el corto plazo que 
aporten a la economía familiar 
 Alta rentabilidad de su actividad productiva 
 Presencia de demanda concreta del 
mercado 
 
 Existencia de recursos naturales y 
productivos 
 Ausencia de competencia desleal 
 
 
Cuadro. Factores socio-culturales 
Factores Intrínsecos Factores del entorno 
 Participación voluntaria 
 Valores éticos y cumplimiento de acuerdos 
 Nivel educativo 
 Homogeneidad de los socios en términos 
socioeconómicos, culturales y educativos 
 Familiaridad y conocimiento entre los 
integrantes 
 Participación activa de las mujeres 
 Liderazgo legítimo y reconocido exento de 
oportunismo 
 Idiosincrasia local valora lo comunitario 
 
 
 
Cuadro. Factores políticos 
Factores Intrínsecos Factores del entorno 
 Presencia de las redes en los espacios locales 
de participación ciudadana 
 Coordinación inter-institucional 
 Ausencia de asistencialismo 
 Promoción de la asociatividad de parte 
del Estado y ONG 
 Participación de los gobiernos locales a 
través de las oficinas de desarrollo 
económico local 
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Cuadro. Factores tecnológicos 
Factores Intrínsecos Factores del entorno 
 Conocimiento y especialización en la 
actividad productiva 
 Conocimientos previos del negocio  
 Innovación en infraestructura común e 
individual 
 Conocimiento de herramientas TIC 
 Homogeneidad en productividad y calidad 
 Acceso a medios de transporte (carreteras) 
y comunicación (telefonía) 
 Acceso a transferencia tecnológica e 
información para mejora productiva 
 
 
 
Cuadro. Factores organizacionales 
Factores Intrínsecos Factores del entorno 
 Disposición a trabajo continuo 
 Planificación del trabajo y del negocio 
 Compromiso con objetivo común 
 Distribución equitativa de funciones 
 Reuniones periodísticas 
 Respeto a normas de convivencia 
 Sanciones a los integrantes que incumplan 
el reglamente interno 
 Aporte a un fondo común 
 Participación activa en proyecto piloto 
 Gestión positiva de los líderes 
 Manejo de registros 
 Cultura organizacional propia, no 
dependiente de las instituciones 
 Cercanía geográfica de los integrantes 
 
 
 
 
Lecciones aprendidas 
 
 La generación de confianza entre los/as productores/as al interior de cada red 
empresarial y su compromiso con los principios de trabajo asumidos. 
 
 Los valores asumidos y el cambio de actitudes en los/as productores/as (actitudes 
emprendedoras de negocios). 
 
 El trabajo de promoción con enfoque de cadena productiva, dando relevancia y 
oportunidad al desarrollo de una visión empresarial en los productores. 
 
 El diseño organizacional requerido en las redes empresariales ha exigido una 
complementariedad entre producción, gestión financiera y comercialización, una 
distribución de responsabilidades entre sus miembros 
 
 La estructura organizacional en redes empresariales ha demostrado ser válida en el 
sector rural para lograr que los/as pequeños/as productores/as tengan negocios exitosos y 
sostenibles. 
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 La articulación de las redes empresariales en organizaciones de segundo piso, como las 
denominadas redes de redes, ha permitido facilitar el manejo de volúmenes adecuados a la 
demanda. 
 
 Oferta de servicios a la cadena del cuy: logros técnico - productivos y de gestión con 
trabajo concertado público – privado. 
 
 El fortalecimiento gradual de las capacidades técnicas, productivas y de gestión de los/as 
productores/as, sumado a las acciones concertadas. 
 
 El fortalecimiento técnico de los/as productores/as, así como la dinámica productiva, de 
transformación y de comercialización. 
 
 El fortalecimiento técnico de los/as productores/as, así como la dinámica productiva, de 
transformación y de comercialización. 
 
 El trabajo integral del proceso productivo del cuy ha sido indispensable, pues además de 
la crianza del cuy, abarca el cultivo de forrajes y el adecuado manejo del agua. 
 
 El cabal entendimiento del mercado, la eficiencia alcanzada en la producción y la 
diferenciación lograda en los productos han dinamizado los negocios. 
 
 El contar con varios centros de beneficio relativamente pequeños ha resultado más 
eficiente que si se hubiera invertido en un centro de beneficio único de mayor tamaño pero 
lejano. 
 
 El cofinanciamiento entre productores, municipios e instituciones de apoyo para 
promover el desarrollo de la oferta productiva del cuy en el valle de Condebamba ha 
permitido un gran impacto en la dinamización de la oferta de servicios a la cadena. 
 
 Los avances en las normas técnicas promulgadas en el país no han respondido 
adecuadamente a la identidad y necesidades de los productos de las redes empresariales de 
productores de cuy. 
 
 La articulación entre la planificación a escala regional, provincial y distrital ha facilitado 
la elaboración de políticas coherentes, la mejor toma de decisiones, el trabajosos tenido y 
los efectos agregados. 
 
 La dinamización de los negocios de los/as productores/as de cuy en el valle ha llevado a 
un cambio cultural importante, pues esta actividad ha dejado de atribuirse exclusivamente a 
las mujeres y  una actividad de la familia en su conjunto. 
 
 
Elementos relacionados con asociatividad 
 
El objetivo principal de APOMIPE es mejorar la competitividad de los pequeños productores 
articulados en Redes Empresariales de las cadenas y territorios de intervención. El grupo 
meta del Programa son MIPE urbanas y rurales con relativamente menores niveles de 
capitalización y desarrollo (pobres y/o pobres extremos), pero con potencial de articularse y 
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mantenerse en el mercado, ubicadas en los departamentos de Cajamarca, Cusco y La 
Libertad. 
 
Para realizar negocios en Red (por cadena productiva), se busca la promoción de redes 
empresariales, como modalidad asociativa de acompañamiento y transferencia de 
capacidades a pequeños productores o micro empresa, con orientación a mercados y 
desarrollo de confianza interna orientada a negocios conjuntos (desarrollo de capital social y 
capital humano). 
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PRISMA 
 
Datos generales 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PRISMA se fundó en Lima, el 23 de abril de 1986, a partir de la iniciativa de un grupo humano 
multidisciplinario preocupado en la desnutrición crónica infantil y los factores de riesgo 
asociados a ella. 
 
En enero del 2002, PRISMA empezó a ejecutar un proyecto llamado Servicios Agrocomerciales 
PRISMA SAP,  desarrollando un modelo de intervención basado en cuatro componentes 
fundamentales: organización, tecnología, capital y comercialización; lo que le permitió 
articular productores pobres al mercado, contribuyendo a mejorar sus condiciones de vida. 
Para ello contó con el apoyo de la Agencia de Estados Unidos para el Desarrollo Internacional 
– USAID, implementándose en las regiones de Ancash, Apurímac y Cusco. 
 
Según los propios actores, PRISMA SAP tuvo dos fases claramente diferenciadas: una Fase 
Tecnológica y una Fase Comercial. De acuerdo a sus perspectivas, la primera fase tuvo un 
carácter eminentemente tecnológico y productivo, priorizando el trabajo con los productores 
VARIABLES INFORMACIÓN 
NOMBRE DE LA INSTITUCIÓN ASOCIACIÓN BENÉFICA PRISMA 
SIGLAS PRISMA 
ÁMBITO DE ACCIÓN Ancash, Apurímac y Cusco 
PROYECTO DE ANÁLISIS Servicios Agrocomerciales PRISMA - SAP 
FECHA DE FUNDACIÓN 1986 
POBLACIÓN OBJETIVO 
Productores que tienen menos de 3 hectáreas de 
tierra cultivable, en zonas con potencial 
productivo que generen demanda en los 
mercados regionales, nacionales e 
internacionales. 
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para lograr un producto competitivo en el mercado; mientras que la segunda fase se 
caracterizó por una labor concentrada en la comercialización, privilegiando la articulación 
de los productores organizados con los demandantes externos. 
 
En términos cronológicos, y según los actores, la primera fase se desarrolló entre los años 
2002 y 2005, con un mayor énfasis en el aspecto tecnológico y organizacional; mientras que 
la segunda fase, corresponde a los años 2005 al 2007, en los que la articulación comercial y 
la realización de negocios tuvieron una mayor importancia.  
 
Recursos 
 
El proyecto Servicios Agrocomerciales PRISMA SAP cuenta con financiamiento de PL-480 de 
USAID, siendo el monto 3 millones de dólares americanos. 
 
Modelo de intervención 
 
Servicios Agrocomerciales PRISMA SAP, desarrolló un modelo de intervención basado en 
cuatro componentes fundamentales: Organización, Tecnología, Capital y Comercialización; 
lo que le permitió articular productores pobres al mercado, contribuyendo a mejorar sus 
condiciones de vida.  
 
Componente Organizacional 
 
Se organizó a los productores en asociaciones y empresas rurales para facilitar su acceso al 
crédito, implementación de innovaciones tecnológicas y la articulación comercial. El proceso 
de formación de las organizaciones fue participativo, contando con el acompañamiento de 
PRISMA SAP para su estructuración, formalización e institucionalización. 
 
Componente Tecnológico 
 
Es uno de los componentes PRISMA SAP que tuvo mayor valoración por parte de los 
productores, ya que respondía directamente a sus necesidades de mejoramiento de la 
producción y productividad. La lógica intrínseca del modelo PRISMA SAP consistió en mejorar 
la competitividad de los productores y la calidad de sus productos, para articularse en 
mejores condiciones al mercado. Las capacitaciones realizadas, las visitas de campo, y la 
asistencia técnica brindada, fueron consideradas por los actores locales (agricultores y 
proveedores de insumos), como un proceso de innovación tecnológica. 
 
Componente Financiero 
 
Para aplicar la tecnología introducida por PRISMA SAP, los productores tenían que disponer 
de recursos económicos para la compra de insumos o para pagar la asistencia técnica. Debido 
a las condiciones de pobreza y falta de liquidez en que se encuentran los productores de las 
zonas de intervención; PRISMA SAP puso a disposición, un paquete de créditos que facilitó el 
acceso a los insumos y servicios tecnológicos. De esta manera se enfrentó la dificultad de 
proveer tecnología y lograr su aceptación de parte de los productores que no contaban con 
recursos financieros para acceder a la compra. 
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Componente Comercial 
 
Se identificaron las oportunidades de mercado y la articulación comercial con actores 
externos, promoviendo entre los productores la apertura de nuevas rutas de 
comercialización, diferentes a las tradicionalmente establecidas; basadas fundamentalmente 
en la relación comercial con los intermediarios. En todos los ámbitos de intervención de 
PRISMA SAP se han establecido nuevas relaciones comerciales: con empresas - procesadoras y 
exportadoras, grandes y pequeñas – y con comerciantes mayoristas que operan en la ciudad 
de Lima. 
 
Estas cuatro líneas de intervención desarrolladas por PRISMA SAP, han generado 
actualmente, en cada uno de los ámbitos de trabajo, una red de actores que se 
interrelacionan desde diferentes posiciones en la cadena productiva y con diferentes 
intereses alrededor de un objetivo común: la comercialización y los beneficios que trae 
consigo para cada uno de ellos. Están conformadas por productores asociados, empresas 
privadas, comerciantes mayoristas, entidades de desarrollo – públicas y privadas – y 
Gobiernos Locales, que se interrelacionaron en torno a los negocios promovidos (maíz, 
kiwicha, trigo, papa, anís, entre otros). 
 
 
Experiencia Servicios Agrocomerciales PRISMA SAP 
 
El punto central de la estrategia de PRISMA SAP fue la organización de los productores, 
promoviendo la formación de asociaciones y, en menor proporción, de empresas rurales, en 
cada una de las zonas de intervención. El rol estratégico de las organizaciones de 
productores en el marco de PRISMA SAP tuvo como principio básico vincular la oferta 
(competitiva) con la demanda. En los seis años de intervención de PRISMA SAP se han 
conformado, en todas las zonas de intervención, aproximadamente 43 asociaciones de 
productores, distribuidos de la siguiente manera: 
 
 Apurímac: 19 asociaciones 
 Ancash: 13 organizaciones, entre empresas y asociaciones 
 Cusco: 10 asociaciones de productores 
 
En el proceso, los componentes tecnológicos, financiero y comercial han servido para 
motivar la participación de los productores en las organizaciones, constituyéndose en 
incentivos para convocarlos, involucrarlos y comprometerlos en las diferentes actividades 
orientadas al desarrollo local. 
 
 
Una vez consolidadas las organizaciones, éstas se han constituido en espacios de interacción 
de los productores para que puedan articularse al mercado, es decir, para establecer 
relaciones comerciales con actores externos (empresas, exportadores, mayoristas ubicados 
en la ciudad de Lima). 
 
 
Como consecuencia del trabajo realizado por los equipos locales, básicamente durante la 
“primera fase” de PRISMA SAP (2002-2005), están funcionando actualmente un número 
importante de organizaciones de productores, principalmente asociaciones, cada una de 
ellas con mayor o menor grado de funcionalidad, de cohesión interna, de operatividad, con 
sus problemas y conflictos, pero con expectativas de éxito y algunas en proceso de 
consolidación. 
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Una vez que terminada la intervención de PRISMA SAP, las organizaciones formadas no sólo 
son espacios de para relacionarse comercialmente con las empresas externas, sino que 
además se han constituido en espacios que permiten la interacción de los productores con 
entidades de desarrollo, gubernamentales (como las municipalidades, FONCODES, etc.) y no 
gubernamentales (ONG), y con algunas entidades financieras que les están ofreciendo 
algunas líneas de crédito. 
 
 
Estrategias del programa 
 
El proceso de PRISMA SAP comienza con la identificación y la promoción de los productos con 
potencial de mercado, luego se introduce innovación tecnológica y se facilita el acceso al 
crédito para mejorar la producción y productividad de los cultivos identificados. En forma 
simultánea se promueve la organización de los productores como instancia que se articulará 
con los demandantes e impulsará el desarrollo local. 
 
La Identificación de Productos 
 
El proceso se inicia con la identificación de los productos con potencial para la 
comercialización en cada uno de los ámbitos de intervención, incluyendo tanto productos 
nativos (maíz Urubamba, maíz choclo,  kiwicha, fríjol, papa, entre otros) como productos 
introducidos (como el anís), pero arraigados en las zonas y en la cultura de los productores. 
En la mayoría de los casos PRISMA SAP no incentivó la introducción de nuevos cultivos por el 
costo, en dinero y tiempo, que implica su adopción. Se optó por privilegiar los cultivos 
existentes en las zonas. 
 
La Gerencia Central de PRISMA SAP, desde la ciudad de Lima, realizó una labor estratégica 
en esta etapa, llevando a cabo estudios de mercados cualitativos y cuantitativos, para 
validar el potencial comercial de estos productos; y definir las características y tendencias 
de la demanda en lo que respecta a cantidad, calidad, precio y estacionalidad.  
 
Los resultados logrados en estas investigaciones permitieron reducir el riesgo en la toma de 
decisiones para actuar con mayor seguridad. 
 
 
Tecnología y Crédito 
 
Una vez definidos los productos con demanda potencial comprobada, las primeras 
actividades de los equipos locales, en cada uno de los ámbitos de trabajo, se concentraron 
en el aspecto tecnológico (asistencia técnica, capacitaciones) y en la facilitación del acceso 
al crédito, ofertando los productos financieros de PRISMA SAP, con el propósito de mejorar la 
productividad y la calidad de los productos y formar capacidades en la población. 
 
Se puede afirmar que en esta primera etapa de intervención de PRISMA SAP se produjo una 
innovación tecnológica en las diferentes zonas de trabajo, ya que sus técnicos llevaron 
conocimientos tecnológicos que fueron aplicados por los productores, adaptándolos a sus 
respectivas realidades y en mejores condiciones.  
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Los productores indicaron que antes utilizaban productos sin ningún criterio técnico, incluso 
algunos de ellos empezaron a producir sus propios insumos naturales. 
 
 
Organización 
 
En forma simultánea al aspecto tecnológico, los equipos locales de PRISMA SAP promovieron 
la organización de los productores a través de la formación de asociaciones y empresas 
rurales, para que puedan responder en forma colectiva a las demandas del mercado. La 
asistencia técnica y los créditos se constituyeron en incentivos para motivar el 
involucramiento de los productores a las organizaciones. 
 
La organización de los productores se constituye en un elemento central de la estrategia de 
intervención de PRISMA SAP, consistente en la creación de instancias locales donde se 
pueden concentrar las actividades tecnológicas, financieras y comerciales. 
 
Articulación Comercial 
 
Una vez logrado el mejoramiento de la producción y el incentivo a la organización de los 
productores, se procedió a la articulación con empresas procesadoras, empresas 
exportadoras y con comerciantes mayoristas de la ciudad de Lima. La Gerencia Central de 
PRISMA SAP desempeñó un rol fundamental en este aspecto, complementando el trabajo que 
se venía realizando en las sedes provinciales. 
 
Ejes de trabajo 
 
Los principales problemas identificados en la formulación del proyecto fueron la baja 
producción y productividad agrícola de la tara en la región Apurímac, relacionadas con un 
deficiente manejo de los bosques naturales, que trae como consecuencia una baja 
rentabilidad del cultivo, bosques abandonados y ninguna iniciativa de reforestación, así 
como una débil organización de productores con bajo poder de negociación frente a los 
comerciantes intermediarios y escaso conocimiento del mercado. 
 
Como respuesta a esta problemática el proyecto se propuso incrementar los niveles de 
producción, productividad y rentabilidad en forma sostenida mediante el cultivo de la tara y 
el manejo tecnológico de los bosques naturales, articulando con el mercado agroexportador 
a 400 pequeños productores organizados de las provincias de Chincheros y Andahuaylas, de la 
región Apurímac, contribuyendo de esa manera la mejoramiento de calidad de vida de los 
pobladores.  
 
El enfoque del proyecto, a partir de una intervención bajo el modelo de cadenas productivas 
y visión de demanda, así como la estrategia, mediante el trabajo en diferentes campos como 
la producción, capacitación, articulación de los productores al mercado, organización, entre 
otros aspectos), ha permitido la generación de un proceso de innovación en el negocio de la 
tara en la zona de intervención. 
 
La comercialización de la tara ya no es en forma individual, sino de manera asociada, lo que 
les permite ofertar importantes para la venta. Por ejemplo, en Octubre del 2011 la 
comunidad de Simpe vendió 68 toneladas a 2.50 nuevos soles el kilogramo, mientras que la 
comunidad de Huaccana vendió 27 toneladas a este mismo precio. Antes el precio era mucho 
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menos, 1.50 nuevos soles y hasta menos de 1 nuevo sol el kilogramo, en una clara 
demostración que las innovación comercial promovida por el proyecto están en marcha. 
 
La forma en que los productores se asociaron para comercializar la tara fue uno de los 
aspectos que más llamó la atención de otro de los empresarios entrevistados, indicando que 
es posible que las comunidades puedan integrarse al proceso de comercialización de la tara. 
 
Es conveniente señalar el rol de PRISMA en el proceso de articulación comercial, 
constituyéndose en la entidad que garantiza, tanto para los empresarios como para los 
productores, el cumplimiento de los acuerdos y la viabilidad del negocio. Se debe tener en 
cuenta que empresarios y productores no se conocían antes de la intervención del proyecto, 
que PRISMA empieza a generar el acercamiento con las ruedas de negocios y luego promueve 
la concretización del negocio. 
 
Una innovación comercial introducida por el proyecto está referida al producto, ahora se 
comercializa la tara con valor agregado, ya no es la tara tal y conforme la recolectan, sino se 
vende una tara seca, seleccionada y con peso exacto, bajo nuevos estándares de calidad. Si 
bien no se transforma localmente la tara en polvo o goma, hay un proceso de selección de 
las vainas, vendiendo un producto limpio, sin impurezas y en envases nuevos que dan otro 
aspecto al producto, diferente al que se comercializaba antes, sin seleccionar, con 
impurezas y hasta mojado. 
 
Resultados9 
 
El incremento de las asociaciones de productores es uno de los logros importantes del 
proyecto. Al iniciar el proyecto había sólo 07 asociaciones, ahora hay 17 y 11 legalmente 
constituidas y hay una apertura para que se sigan asociando los productores. 
 
Según manifiestan los técnicos del proyecto, cuando empezaron “había mucho 
individualismo” y “bastante desconfianza” entre los propios productores, ahora se están 
dando cuenta que la asociatividad es favorable, sobre todo para que puedan tener 
volúmenes significativos para la comercialización.  
 
Cabe señalar que las asociaciones están abriendo espacios para la participación de las 
mujeres, quienes están involucrándose como socias activadas, aunque en número todavía 
mucho menor que los hombres, pero favorable, si tenemos en cuenta el contexto socio 
cultural de implementación del proyecto: sociedades rurales y tradicionales, donde la 
actividad forestal es considerada una labor masculina más que femenina. 
 
Lo más importante en este contexto de la organización es que no sólo se están formando 
asociaciones, sino que se está promoviendo y los productores están tomando muy en serio la 
conformación de una Red de Asociaciones, que hará mucho más efectiva la comercialización, 
a través de la creación de la Central de Asociaciones de Productores de tara de las provincias 
de Andahuaylas y Chincheros, de la región Apurímac - CAPTARAACH. 
 
Según los productores, el principal aspecto positivo de la asociatividad es juntar el volumen 
suficiente de tara para vender a las empresas y es alto el nivel de satisfacción que tienen 
con las asociaciones. El 82% de los productores entrevistados manifestó que está “muy 
                                                 
9Se toma como referencia la experiencia de la tara 
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satisfecho” con la asociación a la que pertenecen, siendo que sólo el 18% está “poco 
satisfecho” y ninguno de los entrevistados se encuentra “nada satisfecho”. 
 
Indicaron que están muy satisfechos porque venden de manera conjunta, de manera que 
todos se benefician y reciben capacitaciones y comercializan directamente a las empresas y 
reciben un precios justo, lo que revela la utilidad y beneficio que está teniendo la 
asociatividad para los productores. 
 
Quienes manifestaron que están “poco satisfechos” dicen que todavía no están los 
suficientemente fortalecidos, que hay desunión entre los socios y que recién están 
empezando a trabajar de manera conjunta. 
 
Ahora bien, para los empresarios, las asociaciones desempeñan un rol importante en el 
acopio, pero además destacan la buena voluntad que tienen, estando dispuestos a la 
colaboración para llevar adelante los negocios. 
 
       Logros económicos y sociales 
 
En la información disponible sólo se encuentran referencias cualitativas de estos aspectos10. 
En el documento referido se hace referencia a lo siguiente: 
 
 Los productores expresan un mayor nivel de satisfacción con las actividades de 
capacitación y asistencia técnica productiva y de postcosecha, a las que califican como 
buena; las actividades de comercialización y fortalecimiento organizacional, son 
calificadas como buena en Apurímac, entre buena y regular en Cusco, y baja en Huaylas. 
 
 Los productores que han participado en todos los componentes del Programa PRISMA 
SAP, a través de la capacitación y asistencia técnica, y no han llegado a comercializar 
mediante sus asociaciones, manifiestan que la capacitación recibida les ha permitido 
vender mejor en el mercado local. 
 
 Los productores perciben una mejora de sus ingresos, los que han sido destinados 
principalmente a la actividad agrícola y comercial, y a la educación de sus hijos. 
 
 En Cusco, los productores de kiwicha, están satisfechos y reconocen el aumento del 
precio del producto, porque antes vendían a los intermediarios “con el precio que ellos 
querían” y ahora que han mejorado la calidad, han aumentado la producción y se han 
organizado para comercializar, venden a una empresa boliviana que les está comprando 
a mejor precio que el mercado local (de S/ 2.80 a S/ 3.20). 
 
 En Huaylas los productores no perciben este año mejora en la producción y en los 
ingresos, debido a la enfermedad que afectó el cultivo de maíz y al irregular clima, a 
diferencia de años anteriores en los que obtuvieron buena producción de choclo. 
De modo esquemático se presenta los principales resultados: 
 
 
 
 
                                                 
10 Resumen Ejecutivo de la Evaluación Cualitativa Final del Programa de Servicios Agro-comerciales 
PRISMA SAP-USAID. 
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 Aspectos comerciales 
 Nuevas rutas comerciales 
 Nuevas relaciones comerciales de cooperación 
 Importancia y mejoramiento de la calidad 
 Acceso a información 
 Nueva mentalidad comercial  
 
Aspectos económicos  
 Mayores ingresos 
 Acceso al crédito 
 
Aspectos institucionales  
 Acción colectiva 
 Formación de empresas 
 Formación de redes 
 
Aspectos tecnológicos 
 
 Nuevos conocimientos 
 Demanda de servicios 
 
Aspectos ambientales 
 
 Conciencia sobre el descarte 
 Riego 
 
Infraestructura 
 Centro de acopio 
 
Capacidades humanas 
 El tema de tecnologías 
 En temas comerciales 
 En temas organizacionales 
 
Socialización 
 
 Cosmopolitización 
 Nuevas relaciones 
 
Factores de éxito identificadas 
 
Los elementos que han permitido la implementación y consolidación de las organizaciones 
son los siguientes: 
 
Apoyo institucional 
 
El apoyo institucional recibido de PRISMA SAP es fundamental en la formación, continuidad y 
consolidación de las organizaciones de productores. Los gestores de producción y 
comercialización se han encargado de convocar, motivar, reunir, formar y legalizar las 
organizaciones, y han apoyado en el aprovechamiento de las oportunidades comerciales. 
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Aparte de PRISMA SAP, también brindan apoyo y asesoría otras entidades como FONCODES y 
los Gobiernos Locales. 
 
Visión conjunta 
 
En un inicio los esfuerzos de los agricultores para producir y comercializar eran individuales. 
Con la intervención de PRISMA SAP se dieron cuenta que era mejor trabajar en forma 
colectiva y organizada, de tal manera que les permita recibir asistencia técnica, acceder a 
créditos y responder a los requerimientos del mercado. Se logró sensibilizar a los productores 
para que conformen las organizaciones y que pudieran construir una visión conjunta para el 
desarrollo, resaltando las ventajas de trabajar colectiva y organizadamente, para que 
puedan superar los problemas que tienen cuando actúan de manera individual y afrontar los 
retos para el futuro. 
 
Necesidad de comercializar 
 
La necesidad de acceder a nuevos mercados, dar a conocer sus productos fuera de sus 
provincias, mejorar los precios y lograr mayores ingresos, son actividades concretas 
demandadas por los productores, quienes vieron en las organizaciones promovidas por 
PRISMA SAP una oportunidad para cumplir con este objetivo. Con el apoyo de las consultorías 
y capacitaciones promovidas por PRISMA SAP, los productores fueron sensibilizados sobre las 
ventajas de comercializar en forma colectiva. 
 
Formalización 
 
La legalización de las organizaciones y la reglamentación interna se constituyeron en 
elementos favorables al interior de cada uno de los grupos. El hecho de promover la 
legalización, formalización o constitución jurídica de las organizaciones generó una mayor 
confianza entre los productores que las integran, quienes se comprometieron de manera 
progresiva a llevar adelante estas iniciativas, al darse cuenta que estaban llegando a 
resultados concretos. La organización no sólo era una promesa, sino una realidad legalmente 
establecida. 
 
Generación de Líderes 
 
Todas las actividades orientadas a la organización de los productores (convocatorias, 
reuniones, formalización, capacitaciones, pasantías, etc.) generaron la identificación y 
formación de Líderes Campesinos, que asumieron un comportamiento proactivo para llevar 
adelante sus organizaciones. En todas las zonas de intervención se pudo apreciar la presencia 
de estos Líderes, que no sólo tuvieron una mayor capacidad individual, sino que motivaron la 
participación colectiva de sus compañeros. 
 
Colaboración entre los actores de la cadena 
 
De los productores con sus semejantes, de PRISMA SAP con las asociaciones, y de otras 
entidades de desarrollo, públicas y privadas, que ven en las iniciativas, una oportunidad de 
impulsar el trabajo colectivo en beneficio de los pequeños productores. En las asociaciones 
hubo colaboración interna para organizar la oferta, recibir la asistencia técnica, etc. Hubo 
mucha colaboración de los equipos técnicos de PRISMA SAP, también la colaboración de los 
empresarios con las asociaciones (incluso donaciones de equipos e instrumentos como 
zarandas, envases, etc.) y de igual forma, colaboración de entidades como los Gobiernos 
Locales (difundiendo la información de precios). 
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Puntos críticos 
 
Así como hay elementos de éxito, hay aspectos que se constituyen en puntos críticos en las 
organizaciones. Son elementos que han surgido como consecuencia de la interacción 
personal entre los miembros y ante las condiciones desfavorables que impone el entorno 
(financiero, comercial y cultural).Podemos mencionar los siguientes: 
 
Cohesión interna 
 
Algunos productores piensan que hay diferentes niveles de compromiso entre las personas 
que conforman las asociaciones. Tienen la sensación de que unos trabajan más que otros. 
Estas percepciones generan tensión y conflicto, lo cual revela que la cohesión interna plena 
en las organizaciones está en proceso, y que las “reglas de juego” claras respecto a los roles 
que deben desempeñar y responsabilidades en cada uno de los socios todavía son primarias. 
 
Necesidad de capital 
 
El tema financiero es uno de los principales problemas que tienen actualmente las 
organizaciones de productores. Falta capital de trabajo para que puedan llevar adelante sus 
operaciones comerciales, sobre todo aquellas organizaciones dedicadas al acopio de 
mercadería para la venta. Necesitan de capital para que puedan tener una mayor 
perspectiva. 
 
Responsabilidad individual 
 
Se refiere a la falta de cumplimiento de los acuerdos colectivos y de las responsabilidades 
que tienen algunos de los socios de las organizaciones formadas. Todavía hay un sector que 
no siempre cumple con asistir a las capacitaciones o son impuntuales. 
 
Acceso al mercado 
 
Requieren mayor prontitud en la implementación de los negocios, teniendo en cuenta que la 
comercialización se constituye en uno de los elementos que brindan solidez a las 
organizaciones. Hay sectores de socios, al interior de cada organización, que consideran que 
se toma mucho tiempo para conseguir a los clientes. Hay más una visión mercantilista de 
corto plazo que una visión empresarial de largo plazo. 
 
Cultura del paternalismo 
 
Los productores esperan que sus organizaciones sean totalmente subvencionadas con 
recursos gubernamentales o de la cooperación internacional. Se solicita capital de trabajo en 
calidad de donación, capacitaciones y asistencia técnica gratuita y algunos hasta se resisten 
a pagar los créditos recibidos. 
 
Lecciones aprendidas 
 
Es posible organizar a los productores bajo “nuevos esquemas de comercialización”, 
diferentes a los tradicionalmente establecidos. La innovación institucional (nuevos sistemas 
de interacción, reglas de juego, legalización) se constituye en uno de los aportes más 
importantes de PRISMA SAP. A partir del mejoramiento de la producción y productividad y de 
la articulación comercial, se ha constituido en cada zona de trabajo, una red o plataforma 
para el desarrollo, contando con la participación de entidades públicas y privadas que 
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apoyan las acciones implementadas por PRISMA SAP, los productores organizados y las 
empresas demandantes. 
 
El mercado externo, es decir, los clientes que se encuentran fuera de los ámbitos de 
intervención responden favorablemente a las iniciativas emprendidas en el campo, siempre y 
cuando se logre satisfacer las expectativas en cuanto a calidad de producto, volúmenes y 
oportunidad de la entrega; así como a negociación (productores organizados) y 
requerimientos legales (facturas). La necesidad de abastecimiento de materia prima y la 
responsabilidad social de las empresas ayudan en este sentido. 
 
Los productores de la zona rural del país, especialmente de las zonas de pobreza, necesitan 
de apoyo para integrarse al mercado en mejores condiciones, siendo conveniente el refuerzo 
en el aspecto tecnológico para mejorar la productividad; en el aspecto crediticio para que 
puedan acceder a la compra de insumos y asistencia técnica; el apoyo en la organización 
bajo nuevos esquemas y el apoyo en la articulación comercial identificándolos y 
acercándolos a la demanda externa. 
 
Para impulsar y fortalecer la organización de los productores no es suficiente convocarlos y 
reunirlos, capacitarlos y diseñar una estructura funcional de las asociaciones; sino que es 
necesario trabajar en temas sociales y personales con los integrantes en lo que respecta al 
incremento de la autoestima, que revaloren sus capacidades y habilidades, y en el 
reforzamiento de valores para que puedan aprovechar de mejor manera los beneficios que 
obtienen para el bienestar de sus familias. Entre las sedes, resalta el aporte de Abancay – 
Andahuaylas que puso énfasis en estos aspectos obteniendo resultados favorables en su 
intervención. 
 
Es importante comunicar las actividades y los alcances del proyecto de manera transparente, 
para que los productores puedan tener un pleno entendimiento de los objetivos y propósitos 
de PRISMA SAP. Había que hablar con claridad al productor para que tenga una correcta 
comprensión de PRISMA SAP. 
 
 
Elementos relacionados con asociatividad 
 
El punto central de la estrategia de PRISMA SAP fue la organización de los productores, 
promoviendo la formación de asociaciones y, en menor proporción, de empresas rurales, en 
cada una de las zonas de intervención. El rol estratégico de las organizaciones de 
productores en el marco de PRISMA SAP tuvo como principio básico vincular la oferta 
(competitiva) con la demanda.  
 
En los seis años de intervención de PRISMA SAP se han conformado, en todas las zonas de 
intervención, aproximadamente 43 asociaciones de productores, distribuidos de la siguiente 
manera: Apurímac (19 asociaciones); Ancash (13 organizaciones, entre empresas y 
asociaciones); Cusco (10 asociaciones de productores). La asistencia técnica y los créditos se 
constituyeron en incentivos para motivar el involucramiento de los productores a las 
organizaciones. 
 
Según esta experiencia, para impulsar y fortalecer la organización de los productores no es 
suficiente convocarlos y reunirlos, capacitarlos y diseñar una estructura funcional de las 
asociaciones; sino que es necesario trabajar en temas sociales y personales con los 
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integrantes en lo que respecta al incremento de la autoestima, que revaloren sus 
capacidades y habilidades, y en el reforzamiento de valores para que puedan aprovechar de 
mejor manera los beneficios que obtienen para el bienestar de sus familias. Dos temas 
relacionados tienen que ver con la formalización y la generación de líderes (que motivan la 
participación colectiva de los integrantes de las organizaciones). 
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                                       CUADRO  RESUMEN DE ESTRATEGIAS SEGÚN ASOCIACIONES PRODUCTORES  DE PRODUCTORES  
INSTITUCIONES CARE HELVETAS PRISMA CIP-INCOPA 
ASOCIACIONES DE 
PRODUCTORES 
Asociación de Productores 
de Ganado Vacuno Puno 
Asociación de Productores 
de Cuy Cajamarca Asociación de Productores de Menestras Apurímac 
Asociación de Productores de Papa Apurímac, 
CAPAC PERÚ 
ESTRATEGIAS 
1. ASISTENCIA TÉCNICA 
PRIVADA Organización de 
equipos técnicos en 
engorde y comercialización 
de ganado (PATs) 
1. REDES EMPRESARIALES 
Diferenciación de 
productores según actividad 
tradicional, de territorio y 
actividad comercial 
1.CAPACITACIÓN Y ASISTENCIA TÉCNICA Organiza 
Escuelas de Campo (ECAs), capacita y da asistencia 
técnica en productividad y comercialización 
1. ASISTENCIA TÉCNICA Y COMERCIALIZACIÓN En 
tecnología de producción, análisis de mercados y 
comercialización 
2.ACCESO A 
MICROFINANZAS Para la 
adquisición de semovientes, 
insumos y comercialización 
2. ORGANIZACIONES 
ECONÓMICAS con 
oportunidades de negocios 
estratégicos e integrados en 
redes 
2.  MICRO FINANZAS Para adquisición de insumos, 
credi-acopio y comercialización 
2. PLANES DE TRABAJO Y NEGOCIO Fusiona ambos 
planes para viabilizar la producción y 
comercialización 
3.ALIANZAS ESTRATÉGICAS 
Con entidades públicas y 
privadas con las 
asociaciones de 
productores para dinamizar 
la cadena 
3. CADENAS PRODUCTIVAS 
Identificación de 
oportunidades de negocio y 
posibilidades de 
articulación de los 
productores, agentes y 
consumidores 
3.CADENAS PRODUCTIVAS   Dentro del Corredor 
Económico Abancay - Lima; integra productores con 
mercados de insumos y consumidores 
3. CADENAS PRODUCTIVAS La asociación de 
productores es el eslabón que dinamiza a los 
mercados de insumos y empresas compradoras de 
productos 
 
 
                                     
13.1      
                               CUADRO    RESUMEN DE ENFOQUES SEGÚN ASOCIACIONES DE PRODUCTORES   
INSTITUCIONES CARE HELVETAS PRISMA CIP-INCOPA 
ASOCIACIONES DE 
PRODUCTORES 
Asociación de Productores de 
Ganado Vacuno Puno 
Asociación de 
Productores de Cuy 
Cajamarca 
Asociación de Productores de Menestras 
Apurímac 
Asociación de Productores de Papa 
Apurímac, CAPAC PERÚ 
ENFOQUES 
1. DE MERCADOS  Análisis de 
mercados de ganado vacuno, 
concentración de oferta y 
comercialización a camales y 
curtiembres 
1. DEMANDA DE LOS 
MERCADOS Conocimiento 
del mercado de cuyes, su 
crecimiento y potencial 
1. DE MERCADO  Análisis del mercado de 
menestras, identificación de la demanda, 
concertación de la oferta y comercialización 
directa a empresas  
1. DE MERCADO  Análisis de mercados 
de papa amarilla y nativas, 
consolidación de la oferta y 
comercialización directa a las empresas 
2. ORGANIZACIÓN DE PRODUCTORES 
. Identificación y formación de 
Grupos de Interés, articulados en red. 
2. TERRITORIAL  Análisis 
de su vocación 
productiva, recursos 
naturales para producir 
cuyes y sostenibilidad del 
medio ambiente 
2. ORGANIZACIÓN DE PRODUCTORES 
Segmentación de productores en GOP y GOEP 
para su asociatividd y asistencia técnica 
2. ORGANIZACIÓN DE PRODUCTORES 
Las organizaciones surgen por la 
necesidad de concentrar la oferta. 
Primero se constituye una organización 
gremial luego una cooperativa 
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                                 CUADRO  RESUMEN DE HERRAMIENTAS SEGÚN ASOCIACIONES DE  PRODUCTORES 
INSTITUCIONES CARE HELVETAS PRISMA CIP-INCOPA 
ASOCIACIONES DE 
PRODUCTORES 
Asociación de Productores de 
Ganado Vacuno Puno 
Asociación de Productores de Cuy 
Cajamarca 
Asociación de Productores de 
Menestras Apurímac Asociación de Productores de Papa Apurímac, CAPAC PERÚ 
HERRAMIENTAS 
1. DIAGNOSTICO INICIAL  
Construye la Línea Base y evalúa 
las características del ámbito de 
intervención 
1.POSICIÓN COMPETITIVA DEL TERRITORIO 
Análisis sistémico y participativo del ámbito 
y de la cadena 
1. DIAGNOSTICO DE LA DEMANDA del 
mercado, la oferta y su potencial para 
su acceso 
1. DIAGNOSTICO PARTICIPATIVO Es una mirada profunda de la familia, su 
tecnología, del mercado y su potencial 
2.IDEAS DE NEGOCIOS 
Instrumento preliminar del Plan de 
negocios, elaborado con apoyo de 
PATs 
2.ESCALONAMIENTO EN REDES Indica la 
ruta de trayectoria desde el inicio hasta la 
formación de redes empresariales 
2. PLAN DE NEGOCIOS Se elabora 
participativamente con asistencia de 
ECAs , con énfasis en costos 
2. DINÁMICA ORGANIZACIONAL Generación de espacios de confianza entre 
los actores, con información y cumplimiento de contratos 
3.EMPODERAMIENTO Manejo de 
la baja autoestima de mujeres, 
mediante alfabetización financiera 
y de acercamiento al  mercado 
3. PLANES DE NEGOCIOS Y MEJORAS 
Considerado como instrumento de trámite, 
madura como instrumento de gestión; y el 
mejoramiento de la producción, 
organización y acceso al mercado 
3.CENTRO DE NEGOCIOS Es una mesa 
de negociación tripartito: operadores 
de servicios, empresas comerciales y el 
proyecto SAP  
3. CUADROS DE GESTIÓN Son Planillas en Excel, para contabilizar producción, 
oferta, transporte, ventas, precios y utilidades. 
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                                 CUADRO  CONCLUSIONES DE DESEMPEÑO SEGÚN ASOCIACIONES DE    PRODUCTORES                    
INSTITUCIONES CARE HELVETAS PRISMA CIP-INCOPA 
ASOCIACIONES DE 
PRODUCTORES 
Asociación de Productores de 
Ganado Vacuno Puno 
Asociación de Productores de 
Cuy Cajamarca Asociación de Productores de Menestras Apurímac Asociación de Productores de Papa Apurímac, CAPAC PERU 
CONCLUSIONES 
ENFOQUES                       1. De 
Acceso a Mercados de ganado 
vacuno en camales y curtiembre                      
2. Organización de productores 
en Grupos de Interés para 
concentrar la oferta 
ENFOQUES                       1. La 
demanda del mercado como 
inductor de negocios  2. Análisis 
del territorio, para conocer su 
vocación productiva  
ENFOQUES                        1. El análisis de mercado identifica la 
demanda y permite concentrar la oferta para concretar la 
venta 2. La organización de productores segmentados con 
diferente velocidad de integración al mercado  
ENFOQUES                                   1. El análisis de mercado 
permite conocer el potencial del producto y concretar el 
negocio                                         2. La organización de 
productores de carácter gremial, requiere de un periodo de 
madurez para el cambio al modelo cooperativo 
ESTRATEGIAS                             1. 
Asistencia Técnica Privada 
(PATs) conformado por 
campesinos que  capacitan a 
campesinos                      2. 
Acceso a micro finanzas para la 
adquisición de semovientes, 
insumos y comercialización                      
3. Alianzas estratégicas con 
actores públicos y privados para 
dinamizar la cadena productiva 
ESTRATEGIAS                             1.  
Las Redes Empresariales 
integran las asociaciones con 
acceso al mercado                      2.  
Organizaciones económicas de 
productores involucrados en 
negocios                       3. Las 
Cadenas productivas integran a 
las organizaciones de 
productores con los agentes del 
mercado 
ESTRATEGIAS                   1. La capacitación y asistencia técnica 
en productividad y comercialización se logra con las  Escuelas 
de Campo                        2. Las micro finanzas facilitan el 
abastecimiento de insumos, post cosecha y la comercialización  
3. Las cadenas productivas integran a los agentes dentro del 
corredor económico 
ESTRATEGIAS                               1. La asistencia técnica en 
tecnología de producción y comercialización permite acceder 
al mercado                             2. El plan de negocios se puede 
integrar con el plan de trabajo , para facilitar su manejo por 
los productores 3. En las cadenas productivas se integran las 
asociaciones de productores, con los demás agentes del 
mercado 
HERRAMIENTAS    1.Diagnóstico 
inicial de Línea Base, para 
caracterizar a los productores y 
tipos de mercados                                              
2. Ideas de negocios como 
instrumento simplificado de 
negocios                       3. 
Empoderamiento en las mujeres 
mediante la alfabetización 
financiera y facilitar el acceso a 
los mercados 
HERRAMIENTAS                         1. 
El posicionamiento competitivo 
del territorio para la operación 
de la cadena                                 2. 
Escalonamiento en cadena de 
redes, como ruta de progreso 
para concretar los negocios                      
3. Planes de negocios  y de 
mejoras, como instrumentos de 
gestión económica y de 
tecnología 
HERRAMIENTAS               1. El diagnóstico de la demanda del 
mercado determina su posibilidad de acceso 2. El plan de 
negocios elaborado participativamente permite la gestión del 
negocio                            3. El centro de negocios es una mesa de 
concertación  de los principales actores de la cadena 
HERRAMIENTAS                           1.El diagnostico participativo  
permite conocer a los productores y el potencial de mercado 
de sus productos               2. La dinámica organizacional 
permite la generación de espacios de confianza                                           
3. El diseño de cuadros y planillas facilita la gestión de la 
producción y de la comercialización 
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ANEXO 
 
 
ANÁLISIS DE CASOS DE ASOCIACIONES DE PRODUCTORES 
 
Asociación de Productores de Ganado Vacuno Puno 
 
Datos generales 
 
NOMBRE DE LA ORGANIZACIÓN DE 
PRODUCTORES  
Asociación de Productores Cucho 
Yanaoco 
ÁMBITO DE LA ORGANIZACIÓN DE 
PRODUCTORES 
Provincias Azángaro y Huancané, 
Puno 
FECHA DE FUNDACIÓN 2005 
POBLACIÓN OBJETIVO Grupos de interés de engorde y 
comercialización de ganado vacuno  
  
 
Esta iniciativa surge con el proyecto “Generación de ingresos y empleo en unidades 
productivas familiares del Altiplano mediante la cadena de valor de ganado vacuno para 
carne”, financiada por FONDOEMPLEO, ejecutado por CARE. Se ubica en la región Puno, que 
cuenta con pequeñas áreas de tierras, la segunda región más pobre del país (79.2%), y de 
ellos el 49.8% en pobreza extrema;  además con desnutrición crónica infantil del 36.9%. Con 
bajos niveles de productividad en la crianza de ganado vacuno. 
 
Su actividad económica más importante es el engorde de ganado vacuno, en periodos de uno 
a uno y medio años de faena, con bajos niveles de peso. Ganaderos con débil capacidad 
organizativa, por este motivo comercializaban su reses en las ferias rurales de ganado a los 
intermediarios, que le pagan bajísimos precios. 
 
Con el proyecto se concentra en engorde de ganado vacuno e incrementar los ingresos 
económicos de 2,550 familias rurales en 10 distritos de las provincias de Huancané y 
Azángaro. Mediante la mejora de la productividad de la crianza y el engorde con tecnología 
apropiada; el acceso a los servicios de asistencia técnica, brindado por promotores 
campesinos locales y estrategias de comercialización que permitan incrementar los márgenes 
de rentabilidad.   
 
Ejes de trabajo  
 
Incremento de la productividad del vacuno para carne. Los propios productores engordan 
el ganado vacuno, mediante una alimentación balanceada en campañas de tres meses de 
duración, con un sistema de manejo de tipo intensivo. Como resultado se ha elevado el 
engorde a un mínimo de un kilo diario y se ha acortado el tiempo de engorde, elevando la 
calidad de la carne. 
 
Los proveedores de asistencia (PAT). Se capacitó a grupos de  productores, para que 
brinden asistencia técnica calificada. Se formó a los capacitadores para la formulación de 
raciones y suplementos; asociación de productores; transferencia de tecnología por los PATs; 
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y comercialización de ganado engordado. Estos servicios se brindaban a los productores cono 
entes privados; de “campesino a campesino”. 
 
Comercialización de ganado. Los productores realizan la comercialización de manera 
conjunta, concentrando la oferta  de vacunos engordados y su venta en mercados extra 
regionales (Arequipa y Lima) directamente a los camales.  
 
Alianzas estratégicas. Para integrar la cadena productiva se ha efectuado alianzas 
estratégicas con la Universidad Nacional del Altiplano, el INIA Illpa, la Dirección Regional 
Agraria, SENASA y los camales de FRILISAC  de Lima y Rio Seco en Arequipa; y la Curtiembre 
Austral  de Arequipa. 
 
Organización  
 
Socios 
Grupos conformados  :    207 
Familias incorporadas : 3,187 
Familias capacitadas  : 2,832 
 
Organigrama 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Roles 
 
Una oficina central en Lima, coordinadora del proyecto de Desarrollo Económico Sostenible 
(DES). Una oficina regional de Puno (Representante); Sub corredor económico de Huancané y 
de Azángaro (Especialistas) y Extensionistas en cada su corredor, quienes articulan con los 
PATs.  
 
Proyecto DES    : Operador, contactos comerciales 
Asociación de Productores : Generación de oferta y comercializa ganado 
Empresas Comerciales   : Demanda de ganado y cueros 
PATs     : Capacitación y asistencia técnica 
 
Coordinador de Programa  
DES 
Analista Financiero 
Representante (1) 
Especialista Huancané (1) 
Extensionistas (3) 
Especialista Azángaro (1) 
Extensionistas (2) 
PATs 
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Resultados económico sociales 
 
Indicadores  Metas del proyecto  Ejecución al 2008 
Total de cabezas de engorde 
Total cabezas comercializadas 
Valor comercial en nuevos soles 
Incremento de ingresos 
Incremento de jornales  
Ventas Agropecuarias por Hogar S/. 
Valor Neto Producción por Hogar S/. 
Ingreso Anual por Familia S/. 
10,130 
10,130 
11,527,940 
25% 
134,182 
770 
1,652 
3,305 
13,620 
13,047 
20,261,471 
76% 
336,475 
2,594 
6,465 
8,626 
           Fuente: CARE. 2008. Una experiencia de engorde de ganado en el altiplano, Puno. 
 
 
Por las características de la organización de las asociaciones  a nivel de Grupos de  Interés,  
según distrito y provincia, operan como entes gremiales que empresariales, los Grupos de 
Interés, luego engordar su ganado; entregan a uno de las organizaciones que ha logrado 
formalizarse hasta conseguir su inscripción en RR.PP, con capacidad de facturar. Este acopia 
las reses y comercializa en los mercados concertados. Después de su retorno, efectúa las 
liquidaciones a cada una de los productores. 
 
 
Lecciones aprendidas 
 
Enfoque de mercado: análisis de los mercados de ganado vacuno local y extra regional, 
consolidación de la oferta, producción de vacunos de buena calidad y comercialización 
directa a los camales de Arequipa y Lima. Constituye el primer eje, es decir tangibillizar el 
incremento de los ingresos. 
 
Organización de productores: Las organizaciones tradicionales no tienen el potencial para 
acceder al mercado, implica motivar y organizar Grupos de Interés de asociaciones de 
productores de engorde de ganado vacuno. Transferir tecnología de producción y de 
comercialización. Constituye el segundo eje, fortalecimiento del desarrollo de capacidades. 
 
Asistencia Técnica Privada (PAT): organización de equipos técnicos capacitadores y 
especializados en crianza y engorde de ganado vacuno; brindan capacitación y asistencia 
técnica a las asociaciones de productores, con una metodología “de  campesino a 
campesino” en idiomas quechua y aymara.  Asistencia técnica en concentración de la oferta, 
transportare y comercialización directa en los mercados de Lima y Arequipa. 
 
Acceso a micro finanzas: servicio financiero para la adquisición de semovientes, insumos de 
engorde y afrontar gastos de comercialización, con tasas de interés muy simbólicos. Se 
imparte la alfabetización financiera: manejo de ahorro, gestión del crédito y acceso a 
entidades financieras locales. 
 
Alianzas estratégicas con los integrantes de la cadena de valor. Con instituciones públicas 
como la Universidad Nacional del Altiplano., SENASA, INIA Illpa, Dirección Regional Agraria y 
las municipalidades. Entidades privadas como los  proveedores de insumos, los transportistas 
de ganado, los camales de Lima y Arequipa. La ONG actúa como un facilitador entre los 
diferentes eslabones de la cadena, organizando los PATs y el servicio de micro finanzas. 
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Herramientas 
 
Diagnóstico inicial. Constituye una línea de base, con un conjunto de descriptores e 
indicadores, que evalúan las características del ámbito de intervención, de las familias, de 
las asociaciones, tecnología, mercado y comercialización. Su potencial de mejoras en 
función al enfoque del proyecto. 
 
Ideas de Negocios. ES un equivalente simplificado del Plan de negocios; y son elaborados en 
talleres participativos con asistencia de los PATs. Estructura de costos de producción, costos 
de comercialización, costos por servicios de los PATs y margen de utilidades. 
 
Empoderamiento. En el diagnóstico inicial se ha identificado una baja autoestima, 
principalmente de las mujeres. Compuesta por un conjunto de temores a las entidades 
financieras, al crédito, al mercado y a las negociaciones. Se ha implementado acciones 
como: La alfabetización financiera, aprender a ahorrar y uso de cajeros automáticos.  
 
Articulación con el mercado extra regional, que se tangibiliza con mejores precios y 
mayores ingresos; y la vigilancia social, mediante el acceso a servicios de salud, calidez de 
los profesionales de salud. De este modo se ha roto la timidez. 
 
 
Asociación de Papa CAPAC PERÚ 
 
Datos generales 
 
NOMBRE DE LA ORGANIZACIÓN DE 
PRODUCTORES  
Asociación de Productores CAPAC PERU 
ÁMBITO DE LA ORGANIZACIÓN DE 
PRODUCTORES 
Provincias Andahuaylas Región Apurímac 
FECHA DE FUNDACIÓN 2005 
POBLACIÓN OBJETIVO  Pequeños productores de papa poco 
articulados al mercado 
  
 
Esta iniciativa surge con el proyecto “Innovación y Competitividad de la Papa” (INCOPA) del 
Centro Internacional de la Papa. Con recursos de la Agencia Suiza para el Desarrollo y la 
Cooperación (COSUDE), para mejorar la competitividad de la cadena de la papa. Con énfasis 
en pequeños productores, aprovechando nuevas oportunidades de mercado. 
 
CAPAC PERÚ, es una organización de segundo piso de la cadena productiva de papa, que 
brinda servicios a asociaciones de productores de papa; Consistente principalmente en el 
acceso al mercado de papa, mediante la concentración de la oferta en volúmenes grandes, 
clasificación y control de calidad, oportunidades de mejores precios, factura las ventas y 
liquida los ingresos generados a cada asociación y productor. Brinda una marca comercial “Mi 
Papa”, genera información de mercado “Papa al Día”. 
 
Las asociaciones de productores se consolidan en Andahuaylas, bajo un esquema de 
consorcio en Quishuara con 8 asociaciones, CONDEPAPA, donde se brinda asistencia técnica 
productiva y comercial de las variedades  “huayro y peruanita”.  
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Por el buen posicionamiento en los mercados de papa de Lima; se induce a la conformación 
de una cooperativa de servicios de productores de papa (enero del 2013) “Cooperativa 
Tesoro Chanka” tipo de organización empresarial con más ventajas en el mercado pero con 
mayor complejidad en la gestión. Por el desconocimiento de la dinámica del modelo  y las 
exigencias tributarias, de facturación, y otros  ha causado un impacto de incertidumbre y 
alejamiento de líderes y socios, perdiendo fuerza la organización. 
 
Ejes de trabajo 
 
Comercialización de papa: CAPAC PERÚ es un eslabón fundamental que facilita y realiza la 
comercialización de papa para las  asociaciones de productores. Definen las variedades con 
mejor precio (amarillas), concentra la oferta, clasifica, empaca, transporta y vende a los 
supermercados de Lima, factura. A su retorno liquida los ingresos a cada asociación y 
agricultor. Brinda información de mercado, marca del producto, que se traduce en mejores 
ingresos.  
 
Plataforma de concertación: entre los actores de la cadena de papa. Virtualmente CAPAC 
PERÚ toma el liderazgo dentro de la cadena, tiene mayor fuerza para integrar a las 
asociaciones de productores locales; esto ha facilitado integrar a la cadena a EMMSA, a los 
proveedores de insumos, disposición de locales de almacenamiento, clasificación, empaque y 
despacho de papa; con transportistas y compradores de papa de Lima, supermercados y 
procesadores de hojuelas de papa “Chips”.  
 
Innovación tecnológica: la tecnología para las papas nativas no está desarrollada, pero 
están motivados  por su mejor precio, por esta razón  vienen trabajando y mejorando la 
productividad, instalando “Parcelas Demostrativas de Línea Verde”.  
 
 
Organización  
 
Primera etapa: Asociaciones de productores locales integrados en CONDEPAPA 
Segunda etapa: Constitución de la Cooperativa  Tesoro Chanka,  
Con ambos modelos de organizaciones CAPAC PERÚ brinda sus servicios comerciales 
 
Socios 
 
Primera etapa: 8 asociaciones de productores de papa  
Productores : 25 por asociación, total 200 socios 
Segunda etapa: 160 asociados a la cooperativa, actualmente continua solamente 66 socios 
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Organigrama (modelo cooperativo) 
 
 
 
 
Roles 
 
CAPAC PERÚ es el facilitador comercial, por necesidad de acceso al mercado y concentración 
de la oferta de papa, se recurre a las asociaciones de productores, para organizarlos  al 
inicio como CONDEPAPA. Luego de su trasformación en Cooperativa Tesoro Chanka, ha 
provocado incertidumbre y disminución de asociados por la complejidad de la gestión del 
modelo empresarial.  
 
 
Lecciones aprendidas 
 
Enfoque de mercado. Análisis de los mercados de papa en Lima en Supermercados y 
procesadores de hojuelas de papa, consolidación de la oferta, producción de papas amarillas 
y nativas de buena calidad y comercialización directa a los supermercados, EMMSA y plantas 
de agroindustria en Lima. Esta opción genera réditos inmediatos con mejores precios  e 
incrementa de los ingresos de los productores. 
 
Organización de productores. Se ha iniciado con asociaciones de productores de papa y 
como operador comercial CAPAC PERÚ. La organización no fue parte del enfoque; surgió 
como necesidad de concentrar la oferta de papa. Sin embargo se ha evolucionado hacia una  
organización de segundo piso CONDEPAPA, con éxito comercial. En la siguiente etapa se dio 
un salto muy apurado hacia el modelo Cooperativo,  por su complejidad de gestión 
empresarial, no familiarizado por los productores, ha surgido dudas e incertidumbre.  
 
Asistencia técnica comercial. CAPAC PERÚ es una entidad con personal profesional en 
tecnología de producción de papa, analistas de mercado; concentración de la oferta y 
manejo de almacenes, clasificación, empaque; despacho, transporte y venta de papa a 
clientes previamente concertados. Contabilidad comercial. Esta habilidad ha permitido 
nuclear a los productores y constituir asociaciones, mediante asistencia técnica en talleres 
participativos. 
 
Fusionar negocio con plan de trabajo. Es una opción que integra el plan de negocio con la 
planificación de la producción y asistencia técnica. Se diseñan en talleres participativos. 
Donde se programa la futura oferta, en función a los pedidos de los mercados, precios, el 
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control de los costos de producción y de comercialización, para abastecer 25 TM /mes. Se 
edita y difunde un boletín quincenal del movimiento comercial. 
 
Cadena productiva participativa. El eslabón principal en la articulación de la cadena es 
CAPAC PERÚ, su gran capacidad de convocatoria, de concertación de negocios, y capacidad 
integradora de los diferentes actores, hace que el negocio se concrete y beneficie a los 
productores. 
 
Herramientas 
 
Diagnóstico participativo. Constituye una mirada profunda de las familias, la tecnología 
ancestral de producción de papa, sus variedades, sus recursos, el grado de inclusión en los 
mercados locales; su potencial para la incorporación de  elementos de competitividad.  
 
Dinámica organizacional. Las asociaciones son muy sensibles a motivaciones de confianza 
con información periódica, sobre el movimiento comercial, se mantienen pendientes sobre la 
evolución del mercado y del estado de su producción. 
 
Cuadros de gestión comercial. Se han elaborado diversos cuadros en Excel, para el 
recuento, consolidación y análisis de información de volúmenes de producción, rendimiento 
por clasificación, despachos y transporte, ventas según mercados, estructuras de costos y 
utilidades. Estos cuadros ayudan a entender el movimiento comercial  y facilitan la 
comunicación en los talleres de negocios. 
 
 
Asociación de productores de cuy en Cajamarca 
 
Datos generales 
 
NOMBRE DE LA ORGANIZACIÓN DE 
PRODUCTORES 
Cooperativa de Servicios Especiales de Cuy 
FECHA DE FUNDACIÓN 2009 
POBLACIÓN OBJETIVO Redes empresariales rurales criadores  de 
cuyes 
 
 
HELVETAS implementa un proyecto llamado APOMIPE, Programa de Apoyo a la Micro y 
Pequeña Empresa en el Perú. Para mejorar la competitividad de los pequeños productores, 
articulados en redes empresariales de las cadenas y territorios de intervención.  
 
Está constituido por núcleos empresariales en redes, que se encuentran en su fase inicial de 
organización; es decir no llevan contabilidad, no comercializan como cooperativa. Desde el 
año 2009 se constituye como un consocio por la sumatoria de pequeños productores y se 
factura utilizando la documentación de una entidad formal.  
 
En el 2012 se constituye la Cooperativa de Servicios Especiales del Cuy. Tienen reflexiones y 
dudas sobre el modelo organizacional y sobre la tipología tributaria y el acceso al Seguro 
Social. 
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Se inicia desde el 2007 mediante compras de carcasa de cuyes inducido por una empresa 
exportadora,  quien acopiaba y exportaba carcasas congeladas a los mercados de Nueva York 
y Nueva Jersey, vendiendo  la unidad a US $ 5.00 + IGV. 
 
Posteriormente se recibe apoyo de ADEX para el faenado de los cuyes, mejorando la 
manufactura del procesamiento. Posteriormente se hace muy dinámica los mercados locales 
de Jaén, Trujillo, Chiclayo y Lima y se ha dejado de exportar, porque los precios domésticos 
han mejorado incrementándose hasta el 45 % con respecto al precio de exportación. 
Mensualmente se está abasteciendo 9,000 cuyes. 
 
Organización  
 
Socios: Se inicia con 82 productores y actualmente se tiene 125 miembros.  
 
Organigrama  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Roles 
 
Proyecto APOMIPE            : Operador, contactos comerciales y capacitación 
Asociaron de productores     : Generación de oferta y comercialización de cuyes 
Restaurantes y otros            : Demanda de carcasas de cuyes 
 
 
 
 
 
 
 
 
Asamblea de Socias en la Red 
Junta Directiva de la red 
Responsable de Tesorería y 
Contabilidad 
Responsable de Producción Responsable de Promoción y 
Ventas 
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Resultados económicos sociales11 
 
Indicadores  Metas del proyecto  Ejecución al 2011 
Total cuyes 
comercializados/mes 
Total ingresos por hogar S/. 
Ventas anuales por Hogar S/. 
Precio por cuy S/. 
 
2,000 
6,500 
3,200 
8 
9,000 
18,000 
14,000 
22 
 
 
Lecciones aprendidas 
 
Enfoque territorial. Se recurre a un conjunto de criterios para el análisis del ámbito: 
vocación productiva, sostenibilidad del medio ambiente,  potencial de merado, existencia de 
condiciones y recursos naturales para producir competitivamente, existencia de organismos 
de cooperación y normas favorables sobre la asociatividad.  
 
Enfoque de demanda del mercado. Conocimiento del mercado, su crecimiento y potencial. 
Oferentes de servicios de procesamiento y comercialización; asistencia técnica del faenado y 
del procesamiento en la formación de valor agregado. 
 
Redes empresariales. Se diferencia tres tipos de organizaciones de productores: 
 
a. Grupos por actividad productiva: practican mecanismos de reciprocidad ancestral como 
el ayni y la minka 
b. Organización social por territorio: abocados al bienestar comunal, mediante la 
prestación de servicios, tales como el manejo del agua, turnos de riego, mantenimiento  de 
vías. 
c. Organizaciones económicas: con proyectos estratégicos de negocios, ¿quiénes van a 
comprar los cuyes?: ¿cómo se va a producir?, la formación de capital, ¿Cómo se va a 
financiar? La estructura de los costos de producción y precio de venta. De este modo se va 
conformado las redes empresariales, que comprende: los arreglos institucionales, la 
disponibilidad de recursos para promover la red, selección de articuladores y su 
adiestramiento,  supervisión del proceso de formación de redes. 
 
Cadenas productivas. Tiene un conjunto de procesos, selección de cadenas productivas, 
análisis de la cadena, identificación de oportunidades de negocio. La fase sustantiva es la 
selección de la cadena, comprende el uso de plantilla de criterios de puntuación sobre 
mercado, servicios, compradores, experiencia, proceso productivo, valor agregado, 
organizaciones de productores y notros. 
 
Dentro del análisis de la cadena, se considera a los productores y el tipo de relación con los 
clientes; luego la funciones de apoyo que requieren (tecnología, finanzas, insumos y otros); 
luego la reglas determinantes (regulaciones agrícolas, estándares, leyes de negocios). 
 
 
                                                 
11Dinamismo económico en el valle de Condebamba, el aporte de las redes empresariales de la cadena 
del cuy en Cajamarca. APOMIPE. 2011 
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Herramientas 
 
Posición competitiva del territorio. Un análisis sistémico y participativo de aquellas 
cadenas y territorios con mayor potencial de desarrollo económico. Implica la selección de 
territorios, disponibilidad de tiempo, asistencia técnica, disponibilidad a invertir, 
homogeneidad, tipos de transacciones y experiencia previa. Dispone de una plantilla con 
criterios para la selección de territorios (vocación productiva, existencia de cadenas, 
cercanía de mercados, existencia de recursos naturales y otros) 
 
Escalonamiento de redes empresariales. Siete fases de articulación de las redes 
empresariales: 
 
      Paso 7: Red de redes 
     Paso 6: Gestión del negocio conjunto 
    Paso 5: Proyecto estratégico de negocio 
   Paso 4: Consolidación de confianza, plan de mejoras 
  Paso 3: Generación y fortalecimiento de confianza 
 Paso 2: Promocioné, selección y alianzas estratégicas  
Paso1: análisis de territorios, cadenas y oportunidades de negocios 
 
Involucran procesos sociales (pasos: 2,3 y 4) y procesos económicos (pasos: 1, 5, 6 y 7)  
 
Planes de negocios. Está considerado como un instrumento de trámite y no de gestión 
económica. Se requiere adecuar a tipologías de mercados y productos. Se inicia con el 
mapeo de la cadena, es decir conocer los proveedores + productores (red empresarial) + 
clientes; usando de fichas de negocios, aplicación del Formato de Proyecto  Específico o Plan 
de Negocio: Ficha del negocio, determinación de la demanda, objetivos, actividades, análisis 
de factibilidad, cronograma, presupuesto y plan de contingencias. 
 
Plan de mejoras. Es una matriz operativa, que guiara las actividades del Plan de mejoras; es 
decir mejorar la producción, fortalecer la organización, fortalecer capacidades y hacer 
efectiva la  articulación al mercado. Implica considera las actividades, calendario, 
presupuesto, aportantes de recursos y responsables. 
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Asociación de productores de menestras del valle de Auquibamba 
 
Datos generales 
 
NOMBRE DE LA ORGANIZACIÓN DE 
PRODUCTORES 
Asociación de Productores de Menestras 
del Valle de Auquibamba, Apurímac 
ÁMBITO DE LA ORGANIZACIÓN DE 
PRODUCTORES 
Provincia de Abancay, Apurímac 
FECHA DE FUNDACIÓN 2002  
POBLACIÓN OBJETIVO Productores segmentados en pobres y 
pobres extremo  
  
 
Es el resultado del proyecto “Servicios Agro comerciales PRISMA SAP” financiado por USAID;  
dentro del corredor económico Abancay con una visión de seguridad alimentaria. Se parte de 
una segmentación de los productores que cultivan menos de 3 hectáreas: pobres y pobres 
extremo, para diferenciar la intervención y los componentes; con los primeros se incide en 
acercamiento del mercado y en los segundos  en productividad. Se interviene mediante 
Escuelas de Campo (ECAs) incorporando además de productividad, autoestima, valores, 
interculturalidad, lenguaje nativo y economías familiares.  
 
Las actividades productivas más destacadas menestras como el frijol, son integrantes básicos 
del consumo familiar con potencial de mercado. En una primera fase destaca el trabajo 
tecnológico y productivo. En la segunda fase se concentra en la comercialización, 
articulando a los productores organizados con los demandantes del mercado. 
 
Con el progreso del proyecto se destacó pilares fundamentales, como la formación y 
fortalecimientos de las organizaciones de productores; la capacitación y asistencia técnica; 
el financiamiento y el acceso al mercado mediante servicios agros comerciales. 
 
 
Ejes de trabajo 
 
Productividad de las menestras. El frijol es un cultivo muy arraigado en el valle de 
Auquibamba. En la primera fase se segmento a los agricultores en: Grupo de organización de 
productores (GOP) y grupo de organizaciones de  productores extremadamente pobres 
(GOEP), con quienes se trabaja en el mejoramiento de la tecnología de producción. El 
objetivo es Incrementar los ingresos por una mayor productividad de cultivos seleccionados. 
Con un conjunto de técnicas agronómicas  impartidas en las ECAs 
 
Financiamiento. Para facilitar el acceso a la tecnología se requiere adquirir insumos. A los 
agricultores GOEP se les canaliza microcrédito crédito individual solidario y a los agricultores 
GOP el crédito individual de entidades financieras y el credi-acopio (tipo warrants). 
 
Comercialización de menestras. La Asociación de Productores acopia y concentra las 
cosechas  de los socios y no socios, aplica técnicas de post-cosecha, clasifica, selecciona, 
empaca, transporta y vende el producto en los mercados concertados en Lima. El objetivo es 
incrementar los ingresos por una mejora de los precios a los productos  seleccionados. Por 
haber logrado capacidad de negociación con los productores y clientes de la demanda. 
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Cadena productiva. Se ha integrado a diferentes actores desde proveedores de insumos, 
financieras, el protagonismo de la Asociación, en la concentración de la oferta y 
comercialización y las entidades que brindan servicios técnicos, con los clientes que 
adquieren el producto. Esta cadena es vigentes por la presencia de un actor que impulse y 
las empresa mayoristas con quienes se comercializa. 
 
 
Organización  
 
Socios.  
 
Iniciaron con 49 socios, actualmente como miembros activos son 53, también atienden a los 
integrantes  de su comunidad 
 
 
Organigrama 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Roles 
 
Una oficina coordinadora en Lima, coordinador local del proyecto SAP. Especialistas e 
productividad; en comercialización y finanzas. Las ECAS donde se imparte tecnología para la 
productividad, comercialización y finanzas. Integrándose con la Asociación de Productores, 
que tiene capacidad para programar los cultivos, adquirir insumos, acopiar las cosechas y 
comercializar con los clientes. A través de  contratos y convenios; después de las ventas 
liquida los ingresos a los asociados y contabiliza sus movimientos.  
 
Proyecto SAP            : Operador, información, capacitación (ECAs), contactos 
comerciales 
Asociación de Productores   : Generación de oferta y comercializa menestras 
Empresas comerciales : Demanda de productos 
 
 
 
Coordinador de Programa  
SAP 
Representante Local SAP 
Especialista Productividad Especialista 
Comercialización 
ECAs 
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Resultados económicos sociales 
 
Indicadores       Ejecución al 2007 
Total de área cultivada (Ha) 
Beneficiarios  
Incremento Valor Bruto 
Producción (%) 
Incremento Valor de la Ventas 
(%) 
2,812  
2,758 
53.5 
12.8 
        Fuente: PRISMA 
 
 
 
Lecciones aprendidas 
 
Enfoque de mercado. Análisis de los mercados de menestras local y extra regional, 
identificación  la demanda, consolidación de la oferta, producción de frijol de buena calidad 
y comercialización directa a los mayoristas y supermercados de Lima. Constituye a 
incrementar los ingresos por una mayor productividad y mejora en los precios. 
 
Organización de productores. Las organizaciones de productores en asociaciones 
segmentados GOP y GOEP, a los primeros se les proveen tecnología media, fortalece para sus 
transacciones con el mercado; y a los segundos se induce la productividad, con incentivos de 
acceso a salud y otros servicios. Se los integra a la cadena, donde son protagonistas por el 
grado de desarrollo alcanzado, es autogestionaria y comercializa directamente.  Motivos para 
la Asociatividad, para obtener mejores precios, vender en otros mercados y mejorar la 
calidad del producto. 
 
Capacitación y asistencia técnica. Organización de las Escuelas de Capacitación de Campo 
(ECAs) con equipos de técnicos  especializados en tecnología de menestras; capacitan y dan 
asistencia técnica a la asociación, instalando parcelas ECA y testigo, comparándose los 
resultados en días de campo. También se imparte  tecnología de análisis de mercados, post-
cosecha, comercialización y finanzas. Además  autoestima, valores, interculturalidad con 
facilitadores en quechua. 
 
Acceso a Micro finanzas. Servicio financiero para la adquisición y distribución de insumos, 
cred-acopio y afrontar gastos de comercialización, con tasas de interés muy asequibles. Se 
capacita para el acceso al sistema financiero local y gestión del crédito. 
 
Integración a la cadena productiva. La asociación está integrada a  la cadena productiva de 
menestras del corredor económico de Abancay – Lima, con capacidad de negociación con los 
otros actores, proveedores de insumíos, transporte y financiamiento; entidades públicas, 
ONG, agencias de cooperación técnica y empresas compradoras de menestras. Se ha 
desarrollado lazos de confianza entre los eslabones de la cadena, por cumplimiento de los 
compromisos. 
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Herramientas 
 
Diagnóstico de la Demanda. Se inicia la intervención del proyecto con análisis de la 
demanda en los mercados de menestras, la oferta y su potencial. Luego las características de 
los tipos de agricultores, para su segmentación en GOP y GOEP; el estado de la tecnología de 
los productores y la estructura de la cadena productiva, donde predominan los 
intermediarios comerciales. Se utiliza un instrumento de diagnóstico. 
 
Plan de Negocios. Los planes de negocios es un producto de la ECA, elaborado 
participativamente, con estructura de costos de producción según tecnologías, costos post-
cosecha, costos de comercialización, costos por servicios de la asociación  y margen de 
utilidades. 
 
Centro de Negocios. Constituido por una mesa de negociación, contactos comerciales, 
Contratos tripartitos de siembra (Empresas comerciales + Asociación  de Productores + 
Proyecto SAP), con abastecimiento de semilla, fijación de precios; Información de mercados 
vía SAMCONET; habilitaciones de insumos vía convenios con proveedores.  
 
